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RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
El presente "Estudio de Factibilidad para la creación de una Empresa Comercializadora de 
repuestos de implementación deportiva para gimnasios en la ciudad de Ibarra provincia de 
Imbabura"; para este estudio se realizó un diagnóstico situacional en el cual, se conoce los 
aspectos relacionados con el área de influencia del proyecto, también se señala los sitios de 
compra que prefieren los consumidores. Consecutivamente se ejecutó el estudio de mercado 
para establecer la oferta, demanda y el análisis del precio del mercado. Mediante el estudio 
técnico se conoce la localización del proyecto, misma que será en el Sector de El Olivo al norte 
de la ciudad de Ibarra; de igual manera, se conoció el tamaño del proyecto, capacidad instalada, 
el espacio físico y el diseño de las instalaciones y por último, se establece la inversión inicial 
del proyecto, misma que será financiada y con recursos propios.  Para conocer la factibilidad 
del proyecto se efectuó el estudio financiero,  mediante indicadores financieros, mismos que, 
demuestran la factibilidad del proyecto. La empresa estará organizada con una estructura 
organizacional y funcional, para que su gestión empresarial sea eficiente. Se estableció  los 
impactos positivos  que tendrá la empresa en los diferentes  ámbitos encontrados. Para 
finalizar se ha redactado conclusiones y recomendaciones a las que se concluyó, después de 
determinar todas las fases de la investigación. 
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SUMMARY 
 
 
This "Feasibility Study for the creation of a Trading Company spares sports equipment for 
gyms in the city of Ibarra Imbabura Province"; in this study a situational analysis in which 
aspects related to the area of influence of the project is known was performed, shopping sites 
preferred by consumers is also noted. Consecutively the market study was run to supply, 
demand and market price analysis. Through technical study the location of the project, it will 
be in the Sector of El Olivo north of the city of Ibarra is known; likewise, project size, capacity, 
physical space and facility design met and finally, the initial investment of the project, it will 
be financed with own resources is established. For the project's feasibility study was conducted 
financial, through financial indicators, same as demonstrate the feasibility of the project. The 
company is organized with an organizational and functional structure, so that your business 
management efficient. The positive impacts that the company found in different areas was 
established. To end is drawn conclusions and recommendations that concluded, after 
determining all phases of research. 
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PRESENTACIÓN 
 
   El presente trabajo se desarrolló en base a siete capítulos, en donde se describió la 
factibilidad y viabilidad del proyecto “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA 
CREACIÓN DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE REPUESTOS E 
IMPLEMENTACION DEPORTIVA PARA GIMNASIOS EN LA CIUDAD DE IBARRA, 
PROVINCIA DE IMBABURA”, finalizando con las respectivas conclusiones y 
recomendaciones. 
 
CAPÍTULO I DIAGNÓSTICO SITUACIONAL, en este capítulo se realizó un análisis de 
la situación actual de la ciudad de Ibarra para determinar los aliados, oponentes, oportunidades 
y amenazas además de aspectos demográficos, sociodemográficos, socioeconómicos, centros 
de recreación y deporte. 
 
CAPÍTULO II MARCO TEÓRICO, corresponde a las bases teóricas científicas que 
respaldan los contenidos de la propuesta utilizando material bibliográfico y documental 
actualizado.  
 
CAPÍTULO III ESTUDIO DE MERCADO, es un análisis de la oferta y demanda de 
implementación deportiva en Ibarra, luego determinar la demanda insatisfecha y plantear 
estrategias de marketing para captar una parte de dicha demanda, además se fijan los precios. 
 
CAPÍTULO IV ESTUDIO TÉCNICO, consiste en la identificación de la macrolocalización 
y microlocalización del proyecto, permitiendo escoger la mejor ubicación de la empresa 
además la distribución de las instalaciones, los requerimientos de activos fijos y personal para 
el correcto funcionamiento de la nueva empresa. 
 
CAPÍTULO V ESTUDIO FINANCIERO, en este capítulo se determinó los ingresos y 
egresos que generará el proyecto y a través de los evaluadores financieros se comprueba la 
viabilidad y factibilidad del presente trabajo. 
 
CAPÍTULO VI ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL, en este capítulo se describe la 
planificación estratégica, la estructura orgánica, la base legal que debe cumplir el proyecto para 
el buen funcionamiento. 
xii 
CAPÍTULO VII IMPACTOS, se da a conocer los impactos positivos y negativos que se 
presenten al momento de ejecutarse el proyecto. 
 
Para finalizar se redacta las conclusiones y recomendaciones de la investigación realizada, 
destacándose que se implementarán las políticas y estrategias que se plantean. 
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INTRODUCCIÓN 
 
Ibarra es la capital de la provincia de Imbabura. Ubicado en la región andina, a 120 km al 
norte de la ciudad de Quito.  Rodeada de joyas naturales como la Laguna de Yahuarcocha que 
posee además uno de los mejores autódromos del país, una infraestructura hotelera de primera 
calidad que ha sido admirada por el turismo nacional y extranjero que la visita. Ibarra es la 
ciudad donde el turista encuentra belleza en su paisaje y naturaleza que le rodea. La ciudad 
tiene una altitud de 2.225 metros sobre el nivel del mar y es conocida como la Ciudad Blanca. 
Ibarra aún conserva su sabor de antaño, cada rincón guarda recuerdos del pasado que se 
proyectan al presente y donde armoniosamente se combina lo colonial con lo moderno. 
 
Según el censo realizado por el INEC en 2010, La ciudad de Ibarra tiene una población de 
131.856 habitantes en su área administrativa urbana, pero en datos reales de aglomeración 
urbana, la ciudad tiene una población real de 139.721 habitantes, tanto que el cantón del mismo 
nombre con la población rural cuenta con una población total de 181.175 habitantes. 
 
En la parte comercial debido a que en la ciudad de Ibarra hay un mayor desenvolvimiento 
del sector público en el área laboral local no existe una industria o comercio relativamente 
grande en la zona, el comercio existente es el básico para una ciudad mas no es que haya en 
demasía esta actividad. 
 
El proyecto a implementarse toma en cuenta la fuerte demanda de la creciente población 
que concurre a los gimnasios estos están en proliferación en la ciudad y en la provincia. Pero 
en la actualidad no existe en la ciudad de Ibarra de hecho en la provincia una empresa 
legalmente constituida que provea de repuestos a los gimnasios u otro tipo de empresas que 
tengan maquinas deportivas es por esto que muchos negocios se ven obligados a importar 
maquinas nuevas o a dejar paradas sus máquinas debido a la falta de repuestos en el país. 
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JUSTIFICACIÓN 
 
La permanente aparición de nuevos productos y el desarrollo del mercado en el sector 
deportivo, nos lleva a la necesidad de crear una empresa comercializadora de repuestos y 
maquinarias deportivos para poder reaccionar de una manera rápida y eficaz, con la finalidad 
de proveer al mercado no satisfecho por la por la falta de empresas dedicadas a la 
comercialización  de estos productos.  
 
Podemos observar que existe una creciente demanda de personas que acuden a gimnasios y 
centros deportivos por lo que ya están en auge este tipo de negocios. Muchos de ellos han 
encontrado problemas al momento de dar mantenimiento a sus máquinas averiadas ya que no 
encuentran repuestos para las mismas debida a que no existe en nuestra provincia una empresa 
que comercialice repuestos es por ello que se ven obligados a adquirir nuevas máquinas o dejar 
sin funcionamiento las que se encuentren dañadas lo que es una amenaza para estos negocios 
ya que pierden clientes al no operar con normalidad. 
 
Este proyecto está orientado a incursionar a nivel local con esta nueva tendencia como es el 
de implementación deportiva, cuyo fin es ofrecer maquinarias deportivas y repuestos; 
asimismo brindar el asesoramiento especializado con relación a los tipos de adaptaciones, 
modificaciones y ensamblaje que cada propietario debe realizar en su negocio; y a su vez 
recomendar los accesorios que se ajustan con los cambios realizados, si es necesario. 
 
Así mismo el proyecto representa una fuente de empleo al ocupar talento humano del sector 
contribuyendo al desarrollo económico de la ciudad; además, los beneficios indirectos para los 
moradores del sector quienes podrán implementar microempresas. 
 
El proyecto posee un alto grado de factibilidad, debido a que cuenta con la aceptación de 
los posibles clientes y existe mercado para los productos propuestos por la empresa. 
  
xxviii 
METODOLOGÍA 
 
Método inductivo  
 
Este método se utilizó para elaborar el marco teórico del proyecto, que sirvió para recabar 
información existente en libros, internet, entre otros medios que posean información 
relacionada al presente trabajo investigativo, que permitan el análisis de conceptos utilizados 
en el mismo. 
 
Método analítico  
 
Esta técnica facilitó la elaboración del estudio de mercado, mediante la recolección de datos 
y posterior tabulación, cuadros explicativos y gráficos, para analizar de la manera más 
adecuada la información adquirida y requerida, esto ayudo a generar ideas que respalden la 
comprensión del trabajo. 
 
Método sintético 
 
En este caso este proceso permitió completar el análisis de los datos obtenidos con la ayuda 
del método analítico, mismo que se usó para tener un análisis más general como también ayudo 
a elaborar un estudio específico de cada capítulo para concluir en sus respectivas conclusiones 
y recomendaciones.   
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OBJETIVOS DEL PROYECTO 
 
General 
 
Desarrollar un estudio de factibilidad para la creación de una empresa  comercializadora de 
repuestos e implementación deportiva para gimnasios en la ciudad de Ibarra provincia de 
Imbabura. 
 
Específicos 
 
 Realizar un diagnóstico situacional en la ciudad de Ibarra  con la finalidad de determinar la 
oportunidad de inversión. 
 
 Estructurar el marco teórico en base a la investigación bibliográfica y linkográfica que 
sustente el tema.  
 
 Realizar un estudio de mercado que permita medir el nivel de aceptación del producto. 
 
 Elaborar el estudio técnico que permita determinar aspectos básicos y principales para 
implementar la empresa comercializadora de repuestos e implementación deportiva, 
determinar: el nivel micro y macro localización, ubicar el tamaño de la localización e 
infraestructura, equipamiento, talento humano, insumos, entre otros; de manera que se 
conozca la inversión del proyecto. 
 
 Realizar el estudio económico financiero del proyecto con el propósito de determinar la 
rentabilidad económica del mismo. 
 
 Diseñar la estructura organizacional del proyecto y conocer el marco legal. 
 
 Determinar los principales impactos en los ámbitos social, económico, medioambiental  y 
empresarial en la implementación del proyecto. 
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CAPÍTULO I 
 
 DIAGNÓSTICO SITUACIONAL 
 
1.1. Antecedentes cantón Ibarra 
 
Ibarra está ubicada en la zona norte de Ecuador a 115 km al noreste de Quito y 125 km al 
sur de Tulcán, formando parte del corredor Tulcán-Riobamba, con más de 4.5 millones de 
habitantes. Su clima es templado con unas temperaturas que oscilan entre los 12° y los 32° 
Celsius. Los componentes de relieve que destacan en torno a la ciudad son el Volcán Imbabura, 
la Laguna de Yahuarcocha, el Macizo Floral, la Campiña Ibarreña y la Llanura de Caranqui. 
Desde los valles y dehesas soplan los vientos cálidos y secos, mientras desde los andes y las 
partes altas soplan vientos frescos y fríos, lo que le dan a Ibarra un clima templado y 
agradablemente campiñesco. Además posee una altitud de 2.192 metros, latitud: 00º 21' N y 
longitud: 078º 07' O. 
 
Ibarra para su manejo más equilibrado se halla dividida en más de 400 barrios que se 
agrupan en 5 parroquias urbanas. Éstas se encargan de mantener el orden, hacer cumplir las 
leyes del alcalde y de administrar bien los recursos de la ciudad. Además, existen otras 7 
parroquias rurales.  
 
Las parroquias urbanas de la ciudad son; Alpachaca, San Francisco, el sagrario, priorato y 
Caranqui. 
 
 Datos generales del cantón. 
 
En una amplia y verde planicie a los pies del Volcán Imbabura, se encuentra Ibarra, ciudad 
de tradición española que goza de un clima privilegiado, en la que conviven variedad de 
culturas y etnias que enriquecen y hacen única a la provincia de Imbabura. La riqueza cultural, 
expresada a través de las diferentes manifestaciones de sus habitantes, la hace inconfundible. 
Ibarra, expone una ciudad pujante, educadora, progresista. Se han trabajado en proyectos que 
ayuden a mejorar la calidad de vida de los Ibarreños desarrollando estrategias de recuperación 
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ciudadana en los espacios públicos y la construcción de servicios que han mejorado 
rotundamente el paisaje urbanístico. 
 
 Breve reseña histórica 
 
La Villa de San Miguel de Ibarra fue fundada el 28 de septiembre de 1606, por el capitán 
Cristóbal de Troya, bajo la orden del entonces presidente de la Real Audiencia de Quito, Miguel 
de Ibarra y bajo mandato del Rey Felipe de España.  
 
Los motivos para la construcción de la ciudad fue que se necesitaba una ciudad de paso en 
el camino Quito-Pasto y la construcción de una ciudad con acceso rápido al mar. Es así como 
el asentamiento y la villa de San Miguel de Ibarra fue construida en el valle de Caranqui, en 
los terrenos donados por Juana Atabalipa, nieta del Inca Atahualpa. La Junta Soberana de 
Quito, el 16 de noviembre de 1811, dio a la villa de San Miguel de Ibarra el título de ciudad. 
Posteriormente el 11 de noviembre de 1829, el libertador, Simón Bolívar, nombró a la ciudad 
capital de la provincia.  
 
En la madrugada del 16 de agosto de 1868, la erupción del volcán Imbabura y el 
consiguiente terremoto devastaron la ciudad y la provincia. Ibarra quedó prácticamente 
destruida y fallecieron cerca de 20.000 personas.  
 
Los sobrevivientes de este suceso se trasladaron a los llanos de Santa María de la Esperanza, 
donde se reubicaron y vivieron por cuatros años. Gabriel García Moreno, fue comisionado por 
el Presidente de la República, para reconstruir la ciudad. Finalmente el 28 de abril de 1872, los 
ibarreños regresaron a la rehecha ciudad. Esta fecha se considera la segunda más importante 
después de la fundación de Ibarra. 
 Sitios de interés 
 
Obelisco, al entrar en la ciudad, este monumento recibe a los visitantes. En sus cuatro 
costados se encuentran grabados los nombres de los fundadores de la ciudad.  
 
La Esquina del Coco, forma parte de la historia de Ibarra, en ésa esquina, a pesar de la 
devastación del terremoto, una palmera de coco, siguió en pie, forma parte del proyecto de 
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regeneración urbana, por lo que cuenta con varios servicios para los visitantes tales como un 
bar.  
 
Antiguo Cuartel de Infantería, vale la pena ser visto desde el exterior por su sobrio estilo 
y construcción en ladrillo y piedra. Caranqui, este sector está lleno de historia, aquí se han 
encontrado muchas reliquias arqueológicas debido a que se asentaron los pueblos que hicieron 
férrea resistencia a los Incas, en este sector se encuentran casas de la época anterior al 
terremoto, un tributo a los incas, el museo del sol (ubicado bajo el templo del sol), la tradicional 
iglesia con su magnífica pintura que representa al infierno y sus también tradicionales panes 
de leche.  
 
Museo Banco Central del Ecuador Ibarra, Museo Arqueológico de la Sierra Norte del 
Ecuador, posee una colección de más de 350 piezas originales, además de Programa Educativo 
y Almacén de Publicaciones.  
 
Casa de la Cultura, generalmente está abierta al público con muestras de arte o reliquias 
históricas. 
 
 Centros comerciales 
 
En Ibarra existen 2 centros comerciales, el primero es la Plaza Shopping Center, conocida 
como La Plaza que alberga a enormes marcas como Supermaxi, Fybeca, Etafashion, Kywi, 
Todo hogar, Juguetón, Marathon Sport, Pinto, KFC, Captoos, y los bancos de todo el Ecuador, 
así mismo Laguna Mall inaugurado a inicios del 2013 cuenta con más de 50 tiendas, varias 
salas de cine, garaje subterráneo y decenas de stands que se ubicarán en toda la construcción. 
 
Bajo este contexto, el desarrollo comercial en la ciudad de Ibarra es de una alto crecimiento 
es por ello que el comercio da empleo a 46 855 ibarreños, según el último censo del INEC.  
 
Según el INEC, la tasa de desempleo provincial es de 5,1 de la Población Económicamente 
Activa (PEA) De los 181.175 habitantes de Ibarra, los jóvenes son el 62%. Las entidades 
públicas son la tercera fuente de empleo. Hay 11.355 funcionarios. La PEA en Ibarra es de 
80.669 personas. 
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El siguiente trabajo investigativo consiste en realizar un estudio sobre la factibilidad para la 
creación de una empresa comercializadora de repuestos e implementación deportiva para 
gimnasios en la ciudad de Ibarra provincia de Imbabura. 
 
1.2. Objetivos del diagnostico 
 
 Objetivo general 
 
Realizar un diagnóstico situacional de la ciudad de Ibarra con la finalidad de determinar la 
oportunidad de inversión. 
 
 Objetivos específicos 
 
1. Analizar los aspectos socio-económicos y sociodemográficos en la ciudad de Ibarra. 
 
2. Determinar los centros de recreación y deporte que dispone Ibarra.  
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1.3. Matriz de relación diagnóstico 
 
Tabla 1 Matriz de relación diagnóstico 
OBJETIVO VARIABLES INDICADORES FUENTES DE INFORMACIÓN TÉCNICAS PÚBLICO META 
Analizar los 
aspectos 
socio- 
económicos 
en la 
ciudad de 
Ibarra. 
Socio-económico Educación Secundaria Documental INEC 
Remuneración, Secundaria Documental INEC 
ocupación, Secundaria Documental INEC 
lugar de Secundaria Documental INEC 
Sociodemográficos residencia, Secundaria Documental Dirección de 
salud y Secundaria Documental planificación 
ubicación Secundaria Documental del GPI 
Limites Secundaria Documental  
 Clima    
Vial    
Determinar 
los centros 
de 
Recreación y 
deporte que 
Dispone Ibarra. 
Centros de 
recreación y 
deporte 
Lugares públicos Secundaria Documental GAD Ibarra 
Centros privados Primaria linkográfica GAD Ibarra 
Federaciones Secundaria Documental Ministerio 
deportivas   del Deporte 
    
    
Fuente: Investigación de campo  
Autora: Alicia Andrade 
Año: 2015 
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1.4. Mecánica operativa 
 
 Una vez propuestos e identificados los objetivos variables e indicadores del diagnóstico 
que son base para la realización del presente estudio se llevará a cabo la investigación usando 
métodos, instrumentos y técnicas que serán de mucha utilidad para la recopilación de 
información. 
 
 Identificación de la población 
 
La población o universo motivo del presente trabajo investigativo son todos aquellos 
gimnasios y centros deportivos públicos y privados que funcionan en la ciudad de Ibarra. 
 
 Técnicas e instrumentos 
 
El instrumento y técnica que se utilizó para el presente trabajo en la realización de la 
investigación son los datos linkográficos de las instituciones públicas, las cuales son: Instituto 
Nacional de Estadísticas y Censos INEC, Gobierno Provincial de Imbabura, Ministerio del 
Deporte, Banco Central del Ecuador y Banco del Pacífico. Ya que todo lo que se necesito fue 
proporcionado en las páginas web oficiales de dichas instituciones. 
 
 Información secundaria 
 
Para la recolección de información se utilizó la información existente en las páginas del 
INEC, Ministerio del Deporte y el GAD de Ibarra. con la finalidad de obtener datos estadísticos 
del deporte en la provincia, movimiento económico que este genera y la aceptación que esta 
actividad tiene en la ciudad así como también las diferentes instituciones públicas o privadas 
que prestan servicio de entrenamiento y preparación física. Adicionalmente datos económicos 
de las instituciones financieras antes mencionadas para determinar la viabilidad económica del 
proyecto. 
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1.5. Información situacional de la matriz acerca del proyecto. Aspectos 
socioeconómicos. 
 
 Educación 
 
El nivel de educación en Imbabura según el último censo realizado en el año 2010 por el 
INEC es; la tasa de asistencia neta en el sistema educativo vigente es de 75,2% entre los 15- 
17 años de edad y el 94,5% entre los 5-14 años de edad, mientras que el índice de analfabetismo 
en Imbabura fue de 10,6% en el 2010.En promedio los años de escolaridad son de 8,5. 
 
La educación en Ibarra es considerada una de las mejores en el norte del país y el sur de 
Colombia, los centros de enseñanza son catalogados como los más modernos y 
académicamente prestigiosos, tal es el caso del Colegio Nacional Teodoro Gómez de La Torre, 
el cuarto colegio más antiguo del país, así mismo en Ibarra, dada su gran amplitud a la cultura 
española, heredaron como en casi todo el Ecuador Colegios religiosos de la Hermandad 
Católica, razón por la cual en Ibarra existen más colegios privados religiosos que públicos.  
 
Las Universidades en Ibarra son 4 principalmente, todas sujetas a un alto nivel de estudios 
y una gran oferta académica, sin embargo, ninguna alcanzó la categoría "A", de la última 
evaluación universitaria realizada en 2013 por el Consejo de Evaluación, Acreditación y 
Aseguramiento de la Calidad de la Educación Superior 
 
 Remuneración y ocupación. 
 
La estructura económica de la población del cantón Ibarra, la marca la Población 
Económicamente Activa que para el 2010 su Tasa de crecimiento de la PEA en el último 
periodo intercensal es del 2,99% lo que representa a 20.587 personas. 
 
La ciudad se mantiene próspera gracias al Sector Terciario que supone el 70% de los 
empleos en la ciudad, la agroindustria y el procesamiento de alimentos. 
 Las actividades principales son: 
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Tabla 2 PEA en el cantón Ibarra, Censo 
ACTIVIDAD PEA % 
Sector agropecuario 9.367 11,61 
Sector industrias 15.630 19,38 
Sector servicios 46.855 58,02 
Otros 8.817 10,93 
Total PEA 80.669 99,94 
Fuente: ET-INEC-CI  
Año: 2010. 
 
El Sector Servicios con el 58,02% representa a 46.855 habitantes, que evidencia la tendencia 
de crecimiento de esta actividad de la última década y su crecimiento es de 15.231 personas 
que han pasado a conformar el grupo de este sector. Dentro de este sector "el comercio al por 
mayor y menor" es la actividad económica más preponderante en el cantón. 
 
Dentro de estas actividades existen los siguientes tipos de empleo: 
 
Tabla 3 Categoría o tipo de ocupación de la población en el cantón Ibarra 
CATEGORÍA DE OCUPACIÓN CASOS % 
Empleado/a u obrero/a del Estado, Gobierno, Municipio, 
Consejo Provincial, Juntas Parroquiales 
11.345 14,5564423 
Empleado/a u obrero/a privado 24.975 32,0447022 
Jornalero/a o peón 8.093 10,3838949 
Patrono/a 3.859 4,9513716 
Socio/a 1.287 1,65131258 
Cuenta propia 20.610 26,4440966 
Trabajador/a no remunerado 1.453 1,86430239 
Empleado/a doméstico/a 3.037 3,89668711 
Se ignora 3.279 4,20719033 
Total 77.938 100 
Fuente: Fuente INEC: Censo de Población y vivienda 2010 
Año: 2010 
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 Lugar de residencia 
 
Tabla 4 Lugar de residencia 
CANTÓN PARROQUIA URBANO RURAL TOTAL 
Ibarra Ambuquí  5.477 5.477 
Ibarra Angochagua  3.263 3.263 
Ibarra Carolina  2.739 2.739 
Ibarra Ibarra 131.856 7.865 139.721 
Ibarra La esperanza  7.363 7.363 
Ibarra Lita  3.349 3.349 
Ibarra Salinas  1.741 1.741 
Ibarra San Antonio    17.522 17.522 
Ibarra  49.319 181.175 
Fuente:http.inec.gob.ec 
Año: 2015 
 
El cantón Ibarra es el principal centro administrativo de la provincia de Imbabura pero no 
es el cantón imbabureño con mayor índice demográfico. Actualmente es el tercer cantón con 
mayor índice demográfico dentro de la provincia. 
 
A través de estos datos se puede comprobar el crecimiento demográfico que ha sufrido la 
población imbabureña y por ende la del cantón Ibarra. Solo en Imbabura la densidad 
demográfica creció 12,2 puntos por lo que se presume que la población ibarreña ha crecido una 
cantidad similar pero dicho análisis no puede ser exacto debido a la falta de datos disponibles 
a nivel cantonal. 
 
La población del cantón Ibarra urbana y rural se encuentra distribuida: 
 
1) Zonas residenciales 
 
Las zonas más residenciales de la ciudad se hallan merodeantes al centro de Ibarra, La 
Victoria, Los Ceibos, Pilanquí, Pueblo Viejo de Yahuarcocha y Chorlaví son los lugares 
predilectos de una creciente clase media, mientras El Empedrado, La Florida, Ajaví, El Ejido 
de Ibarra, Las Colinas, El Milagro e Imbaya tienen las casas de los magnates y las clases alta 
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y media; y mientras en los barrios de Alpachaca, Pugacho, Azaya y Las Palmas alberga a las 
villas y suburbios de la población media-baja y pobre. 
 
2) Salud 
 
La salud en Ibarra se halla garantizada por dos hospitales: San Vicente de Paúl (hospital 
público), Hospital del Seguro (Hospital del IESS), así como de más de 15 clínicas privadas y 
cerca de 300 consultorios privados, las principales clínicas privadas son: Clínica Ibarra, Clínica 
Moderna, Hospital Metropolitano, Clínica Mariano Acosta, Clínica del Norte, Clínica Médica 
Fértil, Dialibarra, etc.  
 
La principal causa de muerte en Ibarra son los problemas cardio-cerebrales y los 
respiratorios, mientras la población goza de una alta calidad de vida y una esperanza de vida 
que se aproxima a los 79,7 años para los hombres y 83,4 años para las mujeres.  
 
Un dato interesante es que Ibarra tiene una población que según datos respondió visitar al 
médico cada 3 meses como prevención, siendo la ciudad con mejor avance de la salud 
preventiva del país. 
 
La obesidad es un problema que fue algo notorio en Ibarra durante el 2005 pero no 
trascendió a mayores ya que para 2010 el número de casos bajó y no se ha vuelto a tener 
pacientes que sufran este mal.  
 
El estrés sin embargo ha causado grandes estragos en su población, ya que los problemas 
nerviosos y psicológicos han sido crecientes desde el 2007. 
 
Aproximadamente un 45% de los ibarreños mayores de 30 años fumaban para 2010, 
convirtiendo a Ibarra en la segunda ciudad con más población fumadora del Ecuador tras Quito, 
y le siguen Guaranda, Cuenca, Otavalo y Loja. 
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1.6. Aspectos sociodemográficos   
 
 Ubicación, límites 
 
Ibarra está ubicada en la zona norte de Ecuador a 115 km al noreste de Quito y 125 km al 
sur de Tulcán, formando parte del corredor Tulcán-Riobamba, con más de 4.5 millones de 
habitantes. Su clima es templado con unas temperaturas que oscilan entre los 12° y los 32° 
Celsius. Los componentes de relieve que destacan en torno a la ciudad son el Volcán Imbabura, 
la Laguna de Yahuarcocha, el Macizo Floral, la Campiña Ibarreña y la Llanura de Caranqui. 
Desde los valles soplan los vientos cálidos y secos, mientras desde los andes y las partes altas 
soplan vientos frescos y fríos, lo que le dan a Ibarra un clima templado y agradablemente 
compañerismo. 
 
 Altitud: 2.192 metros. 
 Latitud: 00° 21' N 
 Longitud: 078° 07' O 
 
3) Clima 
 
El clima de la ciudad es templado seco-mediterráneo, dado que Ibarra se halla en un valle y 
es modificado tanto por los vientos que llegan a los valles los vientos cálidos y secos, como 
por los vientos que llegan desde los Andes y las partes altas que son vientos frescos y fríos. 
Ibarra tiene una temperatura promedio de 18 grados, oscilando entre una temperatura media en 
diciembre de 7 grados y de hasta 32 grados en agosto.  
 
La temperatura más baja registrada en Ibarra se dio el 17 de febrero de 2003, cuando la 
temperatura bajó hasta los -4 grados celsius, durante una ráfaga gélida proveniente de los Andes 
occidentales que causó hipotermias y gripes, y la más alta se dio en el verano de 2005 cuando 
sobrepasó los 35 grados. A menudo Ibarra suele estar contrastada de cambios meteorológicos 
y son casi impredecibles. 
El clima anual se divide en 3 partes: la etapa seca que va desde junio hasta principios de 
septiembre, la época estival de principios de septiembre a mediados de febrero y la fría de 
finales de febrero a finales de mayo. 
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4) Vial 
 
Para el beneficio de los habitantes de la ciudad de Ibarra el gobierno ha procedido con la 
ampliación de la vía Ibarra - Rumichaca la cual avanza sin contratiempos, a lo largo de la arteria 
se puede observar maquinaria pesada en la destrucción de los muros montañosos. 
 
Cabe destacar la seguridad desplegada para la realización de este proyecto que busca 
mejorar las rutas del país. 
 
5) Transporte 
 
 En Ibarra como en todas las ciudades de la Sierra Ecuatoriana el tráfico y la congestión 
vehicular es un problema constante para lo cual se ha propuesto un nuevo trazado urbano y vial 
en la ciudad, la creación del SISMERT, y una serie de proyectos y campañas escolares y 
profesionales sobre conciencia vial. Adicional a esto podemos destacar la preocupación del 
gobierno por mejorar las vías del país para fomentar el turismo y ayudar al comercio de esta 
forma impulsar la economía. 
 
 Ibarra cuenta con calles medianas, grades y angostas, como cualquier ciudad colonial, 
enmarcada con innumerables intersecciones, monumentos, redondeles, y parques, así Ibarra 
cuenta con dos Compañías de Autobuses, 28 de Septiembre y San Miguel de Ibarra, las cuales 
prestan servicios a toda la población, y en sus innumerables barrios, en este concepto Ibarra 
intervendrá el tranvía para 2016 como parte del Sistema de Transporte Urbano de Ibarra, que 
iniciará con 3 tramos principales: San Antonio-Yahuarcocha, Centro Histórico-El Ejido y Los 
Ceibos-Terminal.  
 
6) Lugares públicos 
 
Los principales sitios que los ibarreños prefieren a la hora de realizar deporte son la laguna 
de Yahuarcocha, los parques entre ellos están; el parque ciudad de Ibarra y parque denominado 
de la familia los cuales prestan las facilidades para el deporte y sano esparcimiento ya que 
cuentan con máquinas que simulan un gimnasio y el espacio necesario para actividades en 
familia, además del corredor periférico y distintas calles y avenidas de la ciudad. 
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7) Centros privados 
 
Ibarra cuenta con una amplia oferta de gimnasios y centros de entrenamiento deportivo, 
tanto en el centro de la urbe como en los barrios de mayor opulencia; en los cuales los usuarios 
acuden a entrenar y mantener su figura y su salud, al cancelar un costo. 
 
8) Federaciones deportivas 
 
Los centros privados con los que cuenta la cuidad de Ibarra son el Centro Deportivo para el 
Alto Rendimiento (CEAR) ubicado en Carpuela y la Federación Deportiva de Imbabura (FDI) 
ubicada en el centro de Ibarra en estos lugares el gobierno ha implementado programas como: 
programas de entrenamiento para deportistas y programas de ejercicio para la ciudadanía. 
 
 Programa de entrenamiento para el alto rendimiento 
 
El cual busca el adecuado entrenamiento de las promesas en el deporte para mejorar su 
desempeño tanto en competencias deportivas nacionales como internacionales. Las 
instalaciones de los CEARS ubicados en sitios estratégicos del país son lugares destinados para 
esta actividad ya que el gobierno se ha encargado de equiparlos para las diferentes disciplinas 
deportivas que se practican. 
 
 Ecuador ejercítate y vive sano 
 
Con la colaboración de las federaciones provinciales y algunos municipios, cada provincia 
del país será parte de este programa que tiene como objetivo reducir el sedentarismo en el país 
a través de bailo terapia y aeróbicos dirigidos por profesionales que se ubicarán en tarimas 
localizadas en lugares públicos estratégicos de varios cantones del Ecuador, en horarios diurnos 
y nocturnos. 
 
1.7. Construcción de la Matriz AOOR 
 
Este análisis ayuda a medir las diferentes variables relacionadas con el entorno, en este caso 
la factibilidad para la creación de una empresa comercializadora de repuestos e implementación 
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deportiva para gimnasios en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura. Se examinará aliados, 
oportunidades, oponentes y riesgos. 
 
Tabla 5 Matriz AOOR 
ALIADOS 
a) El Ministerio de Salud promueve 
campañas que impulsan el bienestar 
físico. 
 
b) El Ministerio del Deporte 
promueve campañas del fomento 
deportivo. 
 
c) El Gobierno mediante programas 
deportivos impulsa la creación de 
lugares aptos para el desempeño de los  
deportistas de élite del país así como 
también del público en general. 
OPORTUNIDADES 
a) La existencia de pocos negocios no legalizados 
en Ibarra que comercializan repuestos y 
máquinas deportivas. 
 
b) La transformación de la matriz  productiva, 
por incentivar la producción nacional y la 
economía popular y solidaria. 
 
c) Tendencia actual de la población de practicar 
deportes y mejorar su estado físico. 
 
d) Apoyo del gobierno al deporte, impulsando 
esta actividad por medio del Ministerio del 
Deporte y sus diferentes centros deportivos 
distribuidos en las principales ciudades. 
 
OPONENTES 
a) Falta de un local propio, lo que 
produce gastos variables y fijos.  
 
b) Costos elevados de fletes para 
transportar los implementos deportivos 
hasta la cuidad de Ibarra. 
 
c) Preferencia de los consumidores por 
productos importados de menor precio. 
 
RIESGOS 
a) La ubicación de otras empresas en la ciudad de 
Ibarra que comercialicen artículos para gimnasio. 
  
b) Altos costos de arrendamiento.  
 
c) Los costos crecientes en la fabricación, lo que 
hace que disminuye la demanda al ser muy caro 
el artículo. 
 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
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 Identificación de la oportunidad de inversión 
 
 Después de haber efectuado el diagnóstico situacional y determinado los aliados, 
oponentes, riesgos y oportunidades se ha identificado que la ciudad de Ibarra cuenta con 
aspectos positivos para la creación de una empresa dedicada a la comercialización de repuestos 
e implementación deportiva para gimnasios en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura; 
entre los cuales se puede destacar tendencia de la población para realizar deporte y fitness, 
apoyo del gobierno al deporte mediante campañas impulsando esta actividad con la creación 
de centros  y complejos deportivos, además del apoyo a la matriz productiva y la escasa 
presencia de empresas que comercialicen maquinaria y repuestos para gimnasios en la ciudad,  
con estos antecedentes se puede manifestar que el proyecto tendrá alto grado de éxito al 
momento de su implementación,  
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CAPÍTULO II 
 
 MARCO TEÓRICO 
 
2.1. Bases teóricas y científicas 
 
 Repuestos e implementación deportiva 
 
Gráfico # 1 Rodamientos Repuesto habitual 
 
Fuente: Zona gym 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 Definición 
 
Según (S/N, 2014) Un recambio, repuesto o refacción es una pieza que se utiliza para 
reemplazar las originales en máquinas que debido a su uso diario han sufrido deterioro o una 
avería. 
 
Por el contrario, los rodamientos y otros tipos de piezas son sustituidos una vez producida 
la avería, en forma imprevista. 
Implementos deportivos son todos aquellos artículos que sirven para el entrenamiento y la 
práctica deportiva ya sea en un gimnasio, en el hogar o bien al aire libre, con la finalidad de 
mantener, reducir o ganar masa corporal. 
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Los implementos deportivos son máquinas y accesorios deportivos que se encuentran no 
solo en gimnasios hoy en día las personas que no disponen de tiempo también lo adquieren 
para uso dentro de la comodidad del hogar. 
 
Gráfico # 2 Máquinas deportivas 
 
Elíptica                                   Bicicleta estática 
       
    Fuente: Zona gym                          Fuente: Zona gym 
    Elaboración: La Autora               Elaboración: La autora 
    Año: 2015                                   Año: 2015 
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Gráfico # 3 Barras olímpicas 
 
 
     Fuente: Zona gym                                                    
     Elaboración: La Autora                                          
     Año: 2015             
 
 
Gráfico # 4 Cruce de poleas                                
Cruce de poleas                               3 Estaciones 
      
Fuente: Zona gym                                        Fuente: Zona gym 
Elaboración: La Autora                                Elaboración: La Autora  
Año: 2015                                    Año: 2015 
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 Características generales 
 
Los repuestos dentro del ámbito deportivo son piezas fundamentales para el correcto 
funcionamiento de las máquinas existentes en los gimnasios, ya que estas máquinas sufren un 
desgaste o deterioro ya sea por el uso o el abuso al realizar entrenamiento físico. Por esta razón 
es necesario cumplir el mantenimiento pertinente realizando el cambio de piezas gastadas para 
mejorar o habilitar el funcionamiento de las máquinas. 
 
Estas máquinas de gimnasio y sus respectivos repuestos son en su mayoría metálicas y en 
pequeños porcentajes plásticos con elástico o caucho, por lo general su adquisición es fuera de 
la provincia debido a la mínima oferta existente dentro de la provincia, la elaboración de estos 
implementos se realiza como fundición del metal y tornos para darle la forma exacta que encaje 
en la maquina averiada. 
 
 Ventajas de los repuestos e implementación deportiva 
 
La principal ventaja de los repuestos constituye la función utilitaria que brinda a muchos 
gimnasios y centros deportivos que poseen máquinas deportivas deterioradas, los propietarios 
actualmente no tienen un fácil acceso a este tipo de artículos dentro de la ciudad de Ibarra. 
 
La implementación deportiva existente en centros deportivos y de entrenamiento físico, 
permiten a los usuarios obtener un nivel de rendimiento físico de mayor eficacia al lograr 
resultados en menor tiempo y en áreas localizadas, u obtener mayor volumen en musculatura; 
ideal para halterofilia o personas muy delgadas. 
 
Los diferentes artículos utilizados en centros deportivos como gimnasios son de gran 
utilidad para el usuario común y para deportista profesional ya que le ayuda a mantenerse en 
óptimo estado físico, y en su entrenamiento físico diario reglamentario en su estilo de vida para 
rendir al máximo en cada competencia deportiva. 
 
 Beneficios de realizar actividades físicas 
 
Según (Sancho Ruiz & Waaler, 2014) Hoy día, es aceptado por toda la 
comunidad científica que la actividad física y el deporte, realizados y 
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planificados adecuadamente, no sólo reducen el índice de mortalidad general, 
sino que además hace que disfrutemos de una mejor salud durante nuestra 
vida, es decir, dan años a la vida y vida a los años. 
 
Igualmente, hay que tener en cuenta lo que (Rodríguez, 1995) expresa: “La 
cantidad de ejercicio necesaria para reducir el riesgo de enfermedad de forma 
significativa y disfrutar de buena salud, es considerablemente menor que el 
necesario para alcanzar y mantener niveles elevados de condición física, por 
lo que el tiempo que hay que invertir para alcanzar un nivel saludable de 
condición física, es considerablemente menor que el necesario para conseguir 
un alto grado de la misma, objetivo deseable pero difícil de conseguir para la 
mayoría de la población”. 
 
Realizar actividad física es esencial para mejorar la salud además de ayudar a prevenir 
enfermedades en las personas cualquiera sea su edad.  
 
La práctica continua de deportes contribuye para mejorar el estilo de vida además de 
prolongarla, mejora  el estado de ánimo produciendo bienestar físico y emocional, además de 
aumentar la autonomía y la integración social al compartir los momentos de sano 
esparcimiento.  
 
La actividad física es una forma divertida, práctica, barata e incluyente de invertir en la 
salud. 
 
 Deporte adaptado e incluyente 
 
El Ministerio del Deporte a través de la Dirección de Deporte Adaptado e Incluyente a lo 
largo de los últimos años ha venido apoyando, desarrollando y promoviendo la actividad física, 
el deporte y la recreación en beneficio de los Sectores de Atención Prioritaria, Pueblos y 
Nacionalidades del Ecuador. 
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2.2. Comercialización 
 
 Definición de producto 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 37) manifiesta que: "Es cualquier cosa que se 
ofrece en un mercado para su adquisición, uso o consumo que pueda satisfacer una necesidad 
o deseo". 
 
Producto constituyo todo bien físico que satisface una necesidad para el usuario, y por el 
cual se cancela un valor de intercambio.  
 
En marketing un producto es una opción viable repetible que el oferente pone al servicio del 
demandante con el fin de atender un deseo o cubrir una necesidad a través de su uso o consumo. 
 
 Definición de comercialización 
 
Según (blog spot, 2012)"La comercialización es el conjunto de las acciones encaminadas a 
comercializar productos, bienes o servicios. Estas acciones o actividades son realizadas por 
organizaciones, empresas e incluso grupos sociales". 
 
Comercialización se refiere al conjunto de actividades realizadas con el fin de facilitar la 
venta de un bien o servicio, es decir de cubrir con las necesidades del cliente.  
 
En esta actividad se debe tomar muy en cuenta el análisis de las necesidades de las personas 
que consumen el producto, identificar qué necesidad se intenta satisfacer.   
 
Estimar la cantidad de personas que consumirán el producto o servicio además del volumen 
de ventas y el precio al que están dispuestos a pagar; de este modo se puede optimizar la 
comercialización de cualquier producto o servicio. 
 
1. Micro comercialización: 
 
Según (blogspot, 2012)"Observa a los clientes y a las actividades de las 
organizaciones individuales que los sirven. Es a su vez la ejecución de 
51 
 
actividades que tratan de cumplir los objetivos de una organización previendo 
las necesidades del cliente y estableciendo entre el productor y el cliente una 
corriente de bienes y servicios que satisfacen las necesidades". 
 
La micro comercialización radica en la distribución del bien o servicio a mediana o pequeña 
escala sea para una clientela limitada o dentro de límites geográficos reducidos.  
 
Está conformada por actividades que cumplen una función dentro de una organización o 
empresa y cuyo objetivo es cubrir las necesidades realizando un intercambio de bienes y/o 
servicios entre el productor y el consumidor.  
 
2 Macro comercialización: 
 
Según (blogspot, 2012) "Considera ampliamente todo nuestro sistema de 
producción y distribución. También es un proceso social al que se dirige el 
flujo de bienes y servicios de una economía, desde el productor al consumidor, 
de una manera que equipara verdaderamente la oferta y la demanda y logra 
los objetivos de la sociedad". 
 
La macro comercialización al contrario de la micro comercialización se concentra en límites 
geográficos mucho más amplios que pueden cubrir desde ciudades hasta países, en los cuales 
los productores proveen de artículos en masa para cubrir las necesidades de los pueblos en 
constante crecimiento.  
 
La macro comercialización se refiere al impacto que sufren las ventas de un 
producto/servicio y que comprometen a la economía de todo un país; estas ventas inciden en 
el desarrollo y las estadísticas económicas de la nación. 
 
2.3. Empresa  
 
 Definición 
 
Según la autora (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 3) expresa que: "Es una entidad compuesta 
por capital y trabajo que se dedica a actividades de producción, comercialización y prestación 
de bienes y servicios a la colectividad". 
 
52 
La empresa constituye un ente productivo en el cual se concentra todos los esfuerzos 
colectivos de su personal, con el fin de brindar un bien o servicio de calidad que le genere un 
ingreso a la institución. 
 
 Organización empresarial 
 
Según (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 3) dice: "Existen algunos criterios para 
clasificar las empresas".Hay tres formas de clasificar las empresas por su organización 
empresarial de propiedad individual, sociedad colectiva y sociedad anónima. 
 
1.  Empresas Comerciales 
 
Las empresas comerciales Según (FIERRO Ángel, 2011, pág. 75) "Desarrollan su actividad 
mediante la oferta de bienes corporales muebles e inmuebles a consumidores, en cantidades, 
géneros diversos y valores, para su uso o consumo de cuya actividad obtienen los beneficios 
para sus dueños". 
 
Las empresas comerciales tienen como objetivo primordial la venta de artículos sin realizar 
en el ningún proceso de transformación, la única función de este tipo de empresas es la de servir 
de intermediario entre el productor y el consumidor. 
 
2. Por el sector o la procedencia del capital 
 
Estas se clasifican en públicas, privadas o mixtas. 
Las empresas públicas son aquellas cuyo capital le pertenece al gobierno.  
 
Las empresas privadas son aquellas cuyo capital le pertenece a personas particulares.  
 
Las empresas mixtas poseen el aporte del gobierno y de personas particulares. 
  
3. Empresas Privadas 
 
Según la autora (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 3) menciona que: "Son aquellas cuyo capital 
pertenece al sector privado (personas naturales o jurídicas)". 
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Una empresa privada es aquella que trabaja bajo su propio financiamiento es decir con 
capital propio ya sea de socios/ accionistas o del fundador además los ingresos generados por 
la actividad económica cualquiera sea esta siempre que sea licita son para el beneficio de el o 
los propietarios. 
 
4. Por la integración del capital: 
 
 Para el caso de este estudio se tomó solo a las empresas unipersonales. 
 
Del capital 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art. 20.- Capital empresarial.- El capital 
de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, estará constituido por 
el monto total del dinero que el gerente- propietario hubiere destinado para la 
actividad de la misma, según el artículo 1 de la ley de compañías. Dicho capital 
deberá fijarse en el acto constitutivo de manera clara precisa, y en moneda en 
curso legal. 
 
El capital de una empresa unipersonal de responsabilidad limitada debe ser únicamente el 
que el gerente propietario aporte al momento de su constitución, y debe estar claramente 
indicado al momento de su inscripción pública. 
 
 Unipersonal 
 
Según el autor (FIERRO Ángel, 2011, págs. 73-74) menciona que: "Los entes 
económicos individuales están constituidos por personas naturales que pueden 
intervenir en el proceso de creación de negocios en forma personal en calidad 
de comerciante, denominados entes económicos individuales mediante la 
separación de sus bienes personales en negocios de comercio producción o 
servicio siempre que cumplan con las debidas formalidades. Negocio 
individual: está constituido por la persona natural que conoce la oportunidad 
de negocio e invierte parte de su patrimonio para desarrollar una o varias de 
las actividades contempladas en el código de comercio, mediante el registro 
mercantil del establecimiento de comercio y del persona natural, para obtener 
beneficio personal". 
 
Las empresas formadas por entes económicos individuales son personas naturales o 
jurídicas, las cuales invierten en negocios privados cuyo fin es tener ingresos propios, este tipo 
de empresas no son familiares ya que le pertenecen a un único dueño y responsable legal. El 
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único dueño tiene pleno derecho de recibir los beneficios que genere el negocio y es totalmente 
responsable de las pérdidas en que incurre. 
 
 Por el aspecto jurídico 
 
Persona natural 
 
Según el autor (FIERRO Ángel, 2011, pág. 74)  expresa que: "Es todo 
individuo de la especie humana independiente de su edad, raza, sexo, extirpe 
o condición con capacidad de tener derechos y contraer obligaciones con 
responsabilidad en cualquier actividad contemplada en el código de comercio 
con base en sus bienes personales que posee y que vincula específicamente a 
su negocio de compra y venta, producción o servicios".  
 
Una persona natural es un individuo independientemente de raza, religión, sexo, entre otras 
que posee la condición legal de manejar su negocio el cual puede ser este de cualquier tipo, 
siempre que sea de origen legal. Huna persona natural es un humano que cumple sus 
obligaciones y ejerce sus derechos a título personal, al constituir una empresa asume todas las 
obligaciones y responsabilidades de esta. 
 
2.4. Definición pequeña empresa 
 
"Según el autor (FIERRO Ángel, 2011, págs. 76-77) expresa que: "Su tamaño 
las empresas se dividen en: grandes, medianas, pequeñas y microempresa, por 
lo regular el parámetro de medición depende del número de empleados 
vinculados a las labores o también por el total de los activos medidos en 
salarios mínimos legales vigentes. La pequeña empresa cuenta con planta de 
personal entre cincuenta y uno (51) y (200) trabajadores, o activos totales por 
valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5000), salarios mínimos 
mensuales legales vigentes". 
 
Las pequeñas empresas son aquellas que cuentan con una capacidad instalada limitada y 
cuyo capital es bajo, además de contar con poco personal. Por lo general son negocios 
familiares y su inversión es limitada ya que no pueden despegar con montos grandes es mejor 
instalarlas con restricción de fondos hasta que posean mayor capital. Las pyme son entidades 
independientes con una alta participación en el mercado, estas entidades tienen grandes 
ventajas debido a su capacidad de adaptabilidad, su estructura pequeña y su posibilidad de 
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especializarse en nichos lo que no sucede con las empresas grandes que se enfocan en productos 
estandarizados. 
 
 Constitución legal de empresas unipersonales  
 
1. De las generalidades y naturaleza jurídica 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art. 1.- capacidad para construir empresas 
unipersonales.- "Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos 
de comercio, podrá desarrollar por medio de una empresa unipersonal de 
responsabilidad limitada cualquier actividad económica que no estuviere 
prohibida por la ley, limitando su responsabilidad civil por las operaciones de 
la misma al monto del capital que hubiere destinado para ello". 
 
Una persona natural esto individuo independientemente de raza, religión, sexo, entre otras 
que posee la condición legal de manejar su negocio el cual puede ser este de cualquier tipo, 
siempre que sea legal, dependiendo del monto que este manejando. 
 
2. De la denominación 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art.8.- Características de la denominación.- 
"La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá ser designada 
con una denominación específica que la identifique como tal. La ante dicha 
denominación específica deberá estar integrada, por el nombre y/o iniciales 
del gerente- propietario, al que en todo caso se agregara la expresión 
"Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada" o sus iniciales E.U.R.L. 
Dicha denominación podrá contener, además, la mención del género de la 
actividad económica de la empresa". 
 
La empresa de origen unipersonal de responsabilidad limitada deberá especificar en su 
denominación las iniciales del propietario además de la actividad a la que se dedicará la 
empresa. 
 
3. De la nacionalidad y domicilio 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art. 13.- nacionalidad y domicilio.- "Toda 
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, que se constituya y se 
inscriba en el Ecuador tendrá la nacionalidad ecuatoriana y su domicilio 
principal deberá estar ubicado en un cantón del territorio nacional, pudiendo 
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operar ocasionalmente en cualquier otro lugar de la Republica o fuera de 
ella". 
 
La nacionalidad de la empresa dependerá íntegramente del lugar de origen en el que se la 
instala. 
 
4. Del objeto 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art. 15- Del objeto.- "El objeto de la empresa unipersonal 
de responsabilidad limitada, es la actividad económica organizada a que se debe dedicar, según 
el acto de su constitución. Tal objeto comprenderá una sola actividad empresarial". 
 
El objeto constituye el giro de negocio al cual se dedicara como tal y el cual le generará un 
beneficio o renta como tal a favor de su propietario, la empresa de propiedad unipersonal se 
manejará legalmente como persona natural tal como lo establece la ley ecuatoriana. La empresa 
unipersonal que se forma con una sola persona natural o jurídica, destina parte de sus activas 
para realizar una o varias actividades mercantiles.  
 
5. Del plazo 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art. 19.- plazo de duración de las empresas.- "Toda 
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá constituirse por un plazo 
determinado. Dicho plazo deberá constar en el acto constituido en forma expresa de 
conformidad con esta ley". 
 
Todo plazo para la constitución legal de una empresa estará normado por la ley y no deberá 
quebrantarse por ningún motivo.  
 
El empresario que va a iniciar una actividad económica deberá solicitar su inscripción como 
empresa antes del inicio de sus actividades y la presentación y legalización de la documentación 
pertinente. 
 
  
57 
 
2.5. Registro 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art. 31.- Solicitud de aprobación e 
inscripción de la escritura de constitución.- Otorgada la escritura pública de 
constitución de la empresa, el gerente- propietario se dirigirá a uno de los 
jueces de lo Civil del domicilio principal de la misma, solicitando su 
aprobación e inscripción en el registro mercantil de dicho domicilio. 
 
El registro de la empresa constituye una actividad imprescindible para su legalidad y 
mediante la cual le permitirá operar libremente una vez que se le otorgue la escritura pública.  
 
Este proceso tiene como objetivo el acreditar que la empresa opere, cumpla con los 
requisitos de calidad y capacidad. 
 
 Patente municipal 
 
INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS 
SOCIEDADES 
 
1. RUC 
 
2. Nombramiento del representante legal. 
 
3. Copia de la cedula de identidad y certificado de votación, del representante legal. 
 
4. Registro de actividades económicas sociedades. 
 
5. Carta de pago de impuesto predial donde funciona la actividad económica, este requisito es 
usado para identificar el predio donde funciona la actividad económica. 
 
6. Permiso del cuerpo de bomberos. 
 
7. En el caso de que el trámite se realice por terceros, autorización por escrito y presentar la 
cedula de identidad y certificado de votación. 
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8. Certificado del contador del patrimonio con el que inicia la actividad económica, para el 
caso de sucursales. 
 
La patente municipal es otro requisito legal muy necesario, ya que esto le permitirá tener el 
permiso de funcionamiento otorgado por la municipalidad, y a la vez servirá en la 
municipalidad en sus registros de actividades económicas. 
 
 Constitución legal 
 
Según (Congreso Nacional, 2014) Art.30.- Contenido de la escritura pública de 
constitución.- la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se constituirá mediante 
escritura pública otorgada por el gerente- propietario, que contendrá: 
 
1. El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del gerente propietario; 
 
2. La denominación específica de la empresa; 
 
3. El domicilio fijado como sede de la empresa y las sucursales que la misma tuviere; 
 
4. El objeto a que se dedicara la empresa; 
 
5. El plazo de duración de la misma; 
 
6. El monto del capital asignado a la empresa por el gerente- propietario. 
 
7. La determinación del aporte del gerente propietario; 
 
8. La determinación de la asignación mensual que habrá de percibir de la empresa el gerente- 
propietario; por el desempeño de sus labores dentro de la misma; y, 
 
9. Cualquier otra disposición licita que el gerente de la empresa desee incluir. 
 
La constitución legal representa una serie de actividades las cuales permitirán empezar el 
funcionamiento de la empresa como tal legalmente. 
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 Registro único de contribuyentes (RUC) 
 
Según (Servicio de Rentas Internas, 2012) “Los requisitos para la inscripción 
de personas naturales en el registro único de contribuyentes varían de acuerdo 
con la calidad de relación de política que tenga el contribuyente con el Estado, 
es decir, si es ecuatoriano o extranjero con o sin residencia” 
 
Ubicación de la matriz y establecimientos se presentará cualquiera de los siguientes: 
 
 Para la verificación del lugar donde realiza su actividad económica el contribuyente 
deberá presentar el original y entregar una copia de los siguientes documentos. 
 
 Original y copia de servicios básicos (agua, luz o teléfono). 
 
 Original y copia del estado de cuenta bancario, de tarjeta de crédito o telefonía 
celular. 
 
 Original y copia de la factura por el servicio de televisión pagada o servicio de 
internet. 
 
 Original y copia de cualquier documento emitido por la Institución Pública que 
detalle la dirección exacta del contribuyente. 
 
 Original y copia del contrato de arrendamiento. 
 
 Original y copia de la escritura de compra venta del inmueble; u, original y copia del 
certificado del registro de la Propiedad. 
 
 Original y copia de la Certificación de la Junta Parroquial más cercana al lugar de 
domicilio. 
 
 El registro único de contribuyentes es un requisito indispensable el cual permite 
constar en la base de datos del Servicio de Rentar internas, y de este modo cumplir 
con la obligación tributaria. 
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Tabla 6 Identificación del contribuyente 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: SRI 
Elaboración: La Autora 
Año: 2012 
 
2.6. Marketing en la empresa 
 
Según el autor (VARGAS Belmonte, 2013, págs. 9-11) expresa que: "El 
marketing es la disciplina dedicada al análisis del comportamiento de los 
mercados y consumidores. El marketing analiza la gestión comercial de las 
empresas con el objeto de captar, retener y fidelizar a los clientes a través de 
la satisfacción de las necesidades". 
 
El marketing son todas las actividades dedicadas a explotar la actividad comercial, 
encaminando todos los esfuerzos asía la comercialización de un bien/servicio para ganar el 
gusto del cliente. Es un proceso que comprende la identificación de las necesidades y deseos 
del mercado además de ser una herramienta que todo empresario debe conocer. 
 
  
Requisitos Ecuatorianos Extranjeros 
residentes 
  Extranjeros no 
    residentes 
Original y copia a Si Si - 
color de cédula de    
ciudadanía    
Original   y copia    
del   pasaporte y    
tipo de visa, para    
extranjeros no    
residentes; u    
original y copia a color de la - - Si 
credencial de    
refugiado    
Original del    
certificado de Si   
Votación  
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Las etapas del plan de marketing son tres: 
 
1. La primera consiste en identificar donde se localiza la empresa. 
 
2. La segunda consiste en identificar hacia dónde quiere ir la empresa. 
 
3. La tercera y última consiste en identificar los medios para llegar hacia el objetivo marcado 
en la segunda etapa. 
 
 Mercado 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 61) conceptualiza que: "Un 
mercado es un espacio donde confluye la oferta y la demanda, interactúan 
proveedores, intermediarios con necesidades y capacidad de compra. Para 
que un mercado sea una realidad, deben existir personas naturales o jurídicas 
con necesidades y deseos, pero al mismo tiempo deben existir productos y/o 
servicios que satisfagan totalmente esas necesidades". 
 
El mercado es el lugar donde acuden las fuerzas de la oferta y la demanda libremente y el 
precio es fijado dependiendo de las necesidades de estos sin la influencia de terceros. Es un  
ambiente social que ayuda a propiciar el intercambio de bienes o servicios en las mejores 
condiciones también se relaciona a las transacciones que involucran el intercambio. 
 
1. Demanda 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 62) manifiesta que: "Consiste en definir el 
tamaño actual del mercado en unidades y pesos y estimar el potencial futuro de ventas en el 
mismo, para una línea o mezcla de productos y servicios de la compañía". 
 
Demanda constituye la cantidad de un bien o servicio que el público desea adquirir y está 
dispuesto a pagar un valor por el mismo. También se puede expresar que es la cantidad y 
calidad de bienes/servicios que se pueden adquirir en un mercado en diferentes precios por el 
consumidor. 
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2. Consumidores 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 2009) manifiesta que: "Son todas aquellas 
personas que consumen un producto o utilizan un servicio del mercado en el que estamos y 
cuya meta es volverlo cliente nuestro". 
 
Consumidor son las personas que necesitan el bien o servicio y lo consumen con regularidad 
indistintamente de su precio.  
 
Esta demanda tiene como motivación la satisfacción de sus intereses a través de la compra 
de determinados bienes, al incentivar el consumo en los individuos se dinamiza las economías 
lo que genera nuevas oportunidades de crecimiento de la producción y establece el vínculo 
entre la compra- venta necesario en todo sistema económico. 
 
3. Oferta 
 
Según el autor (CLAUDE Ferrand, 2012, pág. 45) manifiesta que: "La oferta hace referencia 
a la cantidad de unidades de un producto que las empresas manufactureras o prestadoras de 
servicios estarían dispuestos a intercambiar a un precio determinado". 
 
La oferta son todos aquellos productos/servicios ofertados en el mercado los cuales están a 
disposición del cliente y disponen de diversas variedades.  
La oferta está constituida por una cantidad de bienes y servicios que se ofrecen y están en 
los mercados a un precio determinado. 
 
 Elementos del marketing  
 
1. Producto 
 
Según el autor (Risco Demóstenes, 2013, pág. 150) manifiesta que: "Es el 
primer y más importante componente de la mezcla de marketing que está 
constituido por una parte material, tangible (forma, color, sabor, envase, 
marca precio) y otra parte intangible (valor, calidad, prestigio) que el 
vendedor ofrece y el comprador puede aceptar para satisfacer alguna de sus 
necesidades. En muchos casos, el producto forma parte de un grupo o mezcla 
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de productos que están vinculados por su naturaleza similar o características 
comunes". 
 
El producto es todo aquello tangible que satisface una necesidad y puede ser medido y 
pesado para su oferta en el mercado, y su aceptación por el consumidor es favorable. Los 
productos se los oferta en combinaciones diversas y llamativas para llamar el interés del 
consumidor, el producto es parte estructural de la economía de un país. 
 
2. Precio 
 
Según el autor (Risco Demóstenes, 2013, pág. 172) manifiesta que: "La 
cantidad de dinero por la que se ofrece un producto o servicio en intercambio. 
El consumidor entrega un valor o precio al vendedor a cambio del cual tiene 
la oportunidad de beneficiarse con el uso de un producto o servicio". 
 
El precio constituye el valor de intercambio entregado por el consumidor al oferente al 
momento de realizar la transacción económica y este está regulado por el oferente según lo 
establecido en la ley.  
 
En los distintos países en el mundo los precios son regulados por el gobierno para evitar las 
alzas indiscriminadas y mejorar el nivel de vida de los habitantes. 
3. Plaza 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 47) conceptualiza que: "En el 
marketing mix la plaza seria el sitio donde se encuentra el producto o servicio 
disponible para su consumo o uso, no representa lo mismo para la connotación 
de esta P que hace énfasis en el sistema logístico de la mercadotecnia". 
 
La plaza es el lugar donde se encuentra el producto o servicio y es de fácil acceso para el 
consumidor, es decir es el mercado donde se lo puede encontrar y adquirir. Comprende el 
conjunto de consumidores y oferentes los cuales realizan la transferencia de dominio y potestad 
sobre el bien, al realizar este traspaso de derechos pasa a ser del dominio del consumidor final 
o usuario. 
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4. Promoción 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 50) expresa que: "Es la función del marketing 
mix relacionada con la comunicación persuasiva hacia públicos objetivos que le brinda 
beneficios tangibles al producto o servicio". 
 
La promoción constituyen los medios o instrumentos empleados para publicitar el bien o 
servicio. Comprende una serie de técnicas de mercadotecnia necesarias para alcanzar los 
objetivos económicos en la comercialización de cierto producto en el menor plazo de este modo 
los empresarios ayudan a sus productos a darse a conocer. 
 
5. Publicidad 
 
Según el autor (MUNCH Lourdes, 2012, pág. 247) menciona que: "Publicidad es toda forma 
de comunicación pública e impersonal cuyo propósito es influir en las percepciones y en el 
comportamiento del consumidor para inducir la decisión de compra". 
 
La publicidad son todos los medios publicitarios necesarios para dar a conocer el bien o 
servicio con el fin de enganchar al consumir e inducir a la compra. Comprende la transmisión 
por cualquier medio masivo pagado para dar a conocer una idea, bien o servicio, esta es una de 
las herramientas más poderosas usadas por los empresarios para imponer sus 
productos/servicios.  
 
 Segmentación de mercado 
 
Según el autor (PRIETO Herrera, 2013, pág. 50) expresa que: "Segmentar el 
mercado es simplemente dividirlo en segmentos y subsegmentos, para que 
luego de lograr grupos homogéneos de consumidores sea más fácil y ventajoso 
hacer ofertas de productos o servicios. Los sectores resultantes de la 
segmentación han de tener rasgos o características comunes, necesidades 
comportamiento, preferencias similares, de modo que el departamento de 
marketing pueda elaborar un programa adecuado para: atacar cada grupo". 
 
Segmentar el mercado significa categorizarlo dependiendo de las necesidades del negocio o 
a quien va dirigido el producto, esto puede ser distribuyéndolo por gustos o preferencias u otro 
tipo de directrices. 
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El proceso de segmentar un mercado implica dividirlo en partes pequeñas y características 
similares de modo que sea más fácil manejarlo. 
 
1. Estudio del mercado 
 
Según el autor (Risco Demóstenes, 2013, pág. 321) conceptualiza que: "Para efectuar una 
segmentación es preciso elaborar un plan de trabajo con base en cuatro etapas esenciales, que 
conduzcan a: 
 
1. Conocer las necesidades generales del mercado. 
 
2. Definir en qué aspecto pueden diferir estas necesidades. 
 
3. Conformar grupos o segmentos de necesidades afines. 
 
4. Producir el producto o servicio que satisfaga a cada segmento del mercado de la 
mejor manera. 
 
El estudio de mercado es una serie de actividades mediante las cuales se determina si un 
producto tiene potencial para ganar el mercado, o puede ganar preferencias de consumo 
mediante herramientas de marketing. 
 
2. Factores utilizados para la segmentación. 
 
Según el autor (Risco Demóstenes, 2013, pág. 321) conceptualiza que: "Hay un sin número 
de factores que se pueden tomar en cuenta para proceder a segmentar un mercado, pero de 
preferencia se consideran aspectos de geografía, costumbres o conducta, edades, población, 
entre otras". 
 
Los factores en la segmentación de mercado son innumerables dependiendo del 
requerimiento del producto, pero los más comunes son los gustos y edad los cuales determinen 
la aceptación del producto o servicio. 
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2.7. Estudio técnico 
 
Según el autor (ARAUJO Arévalo, 2012, pág. 56) manifiesta que: "El estudio 
técnico se procura contestar las preguntas: ¿Cómo producir lo que el mercado 
demanda? ¿Qué materias primas e insumos se requieren? ¿Dónde producir? 
¿Cuál debe ser la combinación de los factores productivos? ¿Qué equipos e 
instalaciones físicas se requiere para producir? ¿Cuánto producir? ¿Cuándo 
producir? ¿A qué costo producir? A demás aporta información muy valiosa 
como cualitativa y cuantitativa respecto a los factores productivos que deberá 
contener una nueva unidad en operación, esto es: la tecnología, magnitud de 
los costos de inversión, los costos y gastos de producción, todo ello en función 
de un programa de producción. Asimismo, considerar el tiempo de 
inmovilización de los recursos así como todas la previsiones para que la nueva 
unidad no dañe el ambiente ecológico". 
 
El estudio técnico corresponde a todo el análisis necesario para determinar los 
requerimientos económicos tanto en muebles como personal; así como también el capital 
necesario para determinar el financiamiento total.  
 
El estudio técnico de un proyecto permite analizar las distintas opciones tecnológicas para 
producir un bien o servicio, además permite conocer la factibilidad en la adquisición de 
equipos, maquinarias, materia prima, por tanto costos de inversión y de operación requerida, 
así como del capital de trabajo que se necesitará.  
 
Este estudio medirá la función de producción que optimice el empleo de los recursos 
disponibles lo que arrojara la información necesaria de capital de trabajo, mano de obra y 
materias primas, por tanto definirá el éxito al inicio de las actividades como en el transcurso de 
las operaciones. 
 
 Tamaño del proyecto 
 
Según el autor (ARAUJO Arévalo, 2012, pág. 73) manifiesta que: "El tamaño 
de un proyecto se puede definir por su capacidad física o real de producción 
de bienes o servicios durante un periodo de operación, considerado normal 
para las condiciones y tipo de proyectos en cuestión. Esta capacidad se expresa 
en cantidades producidas por unidad de tiempo, es decir, volumen, peso, valor 
o número de unidades de productos elaborados, por ciclo de operación o 
periodo definido. Alternativamente en algunos casos la capacidad de una 
planta se expresa en función del volumen de materia prima que se procesa". 
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El tamaño del proyecto tiene que ver con el tamaño de la infraestructura física del mismo 
así como también las áreas distribuidas para su producción y distribución, es decir su capacidad 
instalada y el volumen de ventas. 
 
1. Localización de proyecto 
 
Según el autor (MEZA Orozco, 2010, pág. 23) manifiesta que: "Localización 
del proyectos es lograr una posición de competencia basada en menores costos 
de transporte y en la rapidez de servicio. Esta parte es fundamental porque 
una vez localizado y construidas las instalaciones del proyecto, no es una cosa 
fácil cambiar de domicilio. Lo ideal de los proyectos de inversión es que a la 
hora de tomar la decisión de seleccionar el sitio y donde se debe construir la 
obra civil de la futura empresa, éste no esté condicionado, es decir, que se 
puede tomar en consideración elementos como: vías de comunicación, 
servicios de transporte, servicios públicos, mercados de materia primas, 
mercado de consumo del producto o servicio, disponibilidad de mano de obra 
y la configuración topográfica del sitio". 
 
Corresponde al sitio destinado para su instalación y posterior operación comercial, el cual 
ha sido estudiado previamente por el propietario del negocio, dependiendo de la idoneidad, 
cercanía al cliente y proveedor sector estratégico comercial, entre otras. La localización del 
proyecto como empresa es de gran importancia ya que su cercanía al movimiento comercial o 
a posibles clientes le será favorecedor para el éxito de la actividad económica 
 
2. Ingeniería del proyecto 
 
Según el autor (ARAUJO Arévalo, 2012, pág. 78) menciona que: "La 
ingeniería del proyecto se define como una propuesta técnica de solución a 
ciertas necesidades individuales o colectivas, privadas o sociales. Las 
necesidades pueden satisfacerse a través de la aplicación de diversos factores 
tecnológicos. Desde el punto de vista técnico las necesidades pueden plantarse 
de lo general a lo particular, pasando de la incertidumbre a la certidumbre y 
buscando que el bien o servicio que se va a producir se adapte al mercado; 
igualmente se busca que reditué guanacias y dividendos a la empresa". 
 
En la ingeniería del proyecto se determina todos los recursos necesarios para cumplir con la 
producción establecida como óptima.  
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Es aquí donde se debe resolver todo lo concerniente a la instalación y funcionamiento de la 
planta.Se debe establecer los diferentes procesos, equipos, talento humano, instalación de la 
planta, distribución de muebles y equipos, entre otras. 
2.8. Estudio financiero 
 
Según el autor (MURCIA M, 2011, pág. 289) manifiesta que: "Desde el punto 
de vista financiero, un proyecto es en esencia un intercambio de sumas de 
dinero es la oportunidad de entregar ciertas cantidades de dinero en 
momentos definidos, a cambio de recibir otra sumas de dinero en otros 
momentos, también específicos". 
 
El estudio financiero es aquello que nos demuestra mediante el análisis de las cifras 
económicas la viabilidad del proyecto, es decir las inversiones su rentabilidad o perdidas y 
erogaciones, para realizar la toma de decisiones oportuna. En este estudio es donde el 
empresario determina si el proyecto es rentable es decir si el dinero invertido entregara el 
rendimiento esperado. 
 
 Gastos operacionales 
 
En el sitio web de (Definición miles de términos explicados, s/f): Los gastos operacionales 
son aquellos gastos que se derivan del funcionamiento normal de una empresa. Se contraponen 
a los gastos no operacionales, aquellos gastos que un agente económico realiza de forma 
extraordinaria y poco frecuente. Los gastos operacionales pueden entenderse como costos 
ordinarios que la empresa debe afrontar con la finalidad de obtener beneficios. Algunos 
ejemplos pueden ser los pagos por servicios como luz, agua, alquiler, etc. 
 
Los gastos operacionales representan todas aquellas operaciones necesarias para el 
funcionamiento normal de la empresa y aportan a su rendimiento económico. Los gastos 
operacionales también son conocidos como gastos indirectos, ya que se relacionan aquellos 
gastos necesarios para el funcionamiento del negocio es decir están destinados a mantener 
activo el negocio. 
 
 Ingresos 
 
Según la autora (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 6) expresa que: "La definición incluye tanto 
los ingresos de actividades ordinarias como a las ganancias". 
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Los ingresos son todos aquellos valores que representan utilidad por una transacción 
económica o intercambio de bienes o servicios.  
 
En el campo empresarial corresponde a todo ingreso económico que se recibe por la venta 
de productos o servicios. 
 
 Egresos 
 
Según la autora (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 6) menciona que: "Constituyen 
los desembolsos necesarios que se realizan para cumplir con los objetivos de 
la empresa tales como: sueldos, servicios básicos, suministros y materiales, 
entre otros". Estos rubros son erogaciones que la empresa incurre con el fin 
de seguir en el mercado produciendo sus productos o servicios". 
 
Son todas aquellas erogaciones necesarias o invertidas con el fin de entregar un servicio o 
producto de calidad al consumidor final.  
 
El egreso representa la salida de dinero de propiedad de la empresa ya sea como gasto o 
inversión, siempre que supone un desembolso financiera cualquiera sea su fin forma parte de 
los egresos de la empresa.  
 
2.9. Fundamentos contables 
 
1. NIFFS 
 
Según la autora (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 456) menciona que "El objetivo de las NIIF 
es trabajar con la consecución de un único conjunto de normas globales de alta calidad para la 
preparación de la información financiera, desarrolladas de acuerdo a los principios de 
transparencia". 
 
Las NIIF tienen como finalidad única estandarizar los datos contables en su presentación a 
la vez que se expresan en una forma más clara y comprensible. 
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2. Contabilidad 
 
Según el autor (SÁNCHEZ Zapata, 2011, pág. 7) manifiesta que: "Contabilidad es un 
sistema de información que mide las actividades de las empresas, procesa esta información en 
estados y comunica los resultados a los tomadores de decisiones". 
 
La contabilidad es la técnica usada para demostrar los datos financieros de manera clara y 
oportuna para realizar la toma de decisiones por parte de la máxima autoridad de la empresa o 
institución. 
 
 Presentación de los estados financieros 
 
1. Definición 
 
Según la autora (BRAVO Mercedes, 2013, pág. 191) expresa que: "Los estados 
financieros se elaboran al finalizar un periodo contable, con el objeto de 
proporcionar información sobre la situación económica y financiera de la 
empresa. Esta información permite examinar los resultados obtenidos y 
evaluar el potencia futuro de la compañía". 
 
Los estados financieros son un compendio de los datos económicos de una institución los 
cuales se representan a manera de resumen para su mejor comprensión.  
 
A través de los estados financieros las autoridades de la empresa conocen mejor su estado 
económico actual y pueden tomar decisiones. 
 
2. Clase de estados financieros 
 
Entre los principales estados financieros se tiene:  
 
El Balance General, Estado de Resultados y el de Flujo de Efectivo. 
 
3. Estado de situación financiera 
 
Según el autor (CHANABA Vega, 2010, pág. 199) expresa que: "Es el 
documento contable que presenta la situación financiera de un negocio en una 
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fecha determinada. El balance general comprende el análisis de las 
propiedades de una empresa y la proporción en que intervienen los acreedores 
y los accionistas o dueños de tal propiedad, expresados en términos 
monetarios". 
        
Este estado resume las posesiones de la empresa así como también sus obligaciones 
crediticias y la parte patrimonial que le corresponde a los dueños. 
 
4. Estado de evolución del patrimonio 
 
Según el autor (SÁNCHEZ Zapata, 2011, pág. 330) menciona que: "El estado 
de evolución del patrimonio presenta los cambios que se van dando en las 
distintas partidas del patrimonio, y hace referencia al tradicional y útil Estado 
Superávit- Ganancias Retenidas, que trata del origen y destino de las 
utilidades presentes anteriores y su presencia como enlace con el Estado de 
Resultados. El estado de evolución, en conjunto con el de resultados, es 
consultado por los accionistas deseosos de conocer el cómo y el porqué de los 
cambios en el patrimonio, lo que les permitirá en perspectiva inferir la 
posición de este en el futuro mediante decisiones que en este sentido pudieran 
tomar, pensando no solo en sus intereses personales de hoy, sino en la 
posibilidad de un crecimiento junto con la empresa, que a fin de cuentas es 
suya".  
 
Este estado representa todos los aportes de los socios o incrementos que ha hecho el 
propietario en el patrimonio y sus rentabilidades. 
 
5. Estado de pérdidas y ganancias 
 
Según el autor (SÁNCHEZ Zapata, 2011, pág. 284) manifiesta que: "Informe 
contable básico que presenta de manera clasificada y ordenada las cuentas de 
rentas, costos y gastos, con el propósito de medir los resultados económicos, es 
decir, utilidad o perdida de una empresa durante un periodo determinado que 
es el producto de la gestión acertada o desacertada de la dirección, o sea, del 
manejo adecuado o no de los recursos por parte de la gerencia". 
 
El estado de pérdidas y ganancias presenta en orden los rubros de rentas costos y gastos, con 
el fin de medir los resultados económicos que arrojo el ejercicio económico, tomando en cuenta 
la gestión que se llevó a cabo para dicho ejercicio. 
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6. Estado de flujo de efectivo 
 
Según el autor (SÁNCHEZ Zapata, 2011, pág. 389) expresa que: "Es el 
informe contable principal que presenta de manera significativa, resumida y 
clasificada por actividades de operación, inversión y financiamiento, los 
diversos conceptos de entrada y salida de recursos monetarios efectuados 
durante un periodo, con el propósito de medir la habilidad gerencial en 
recaudar y usar el dinero, así como evaluar la capacidad financiera de la 
empresa, en función de su liquidez presente y futura". 
 
En este estado se presenta los datos operación, inversión y financiamiento así como también 
la entrada y salida de efectivo durante el periodo analizado, es así como se podrá evaluar la 
liquidez de la institución y si podrá enfrentar las obligaciones pendientes. 
 
2.10. Evaluación financiera 
 
Según el autor (MURCIA M, 2011, pág. 299) manifiesta que: "Consiste en determinar la 
rentabilidad comercial del proyecto a precios de mercado. Es decir, se quiere medir lo que el 
proyecto gana o pierde desde el punto de vista comercial financiero". 
 
La evaluación financiera determina la rentabilidad del proyecto en el mercado, para saber si 
es rentable o no desde la parte comercial. 
 
 Evaluadores financieros 
 
1. Valor actual neto 
 
Según el autor (SAPAG Chain, 2007, pág. 253) manifiesta que: "Es el método 
más conocido, mas generalmente aceptado por los evaluadores de proyectos. 
Mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversión. Para ello 
calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja, proyectadas a partir 
del primer periodo de operación, y le resta la inversión total expresada en el 
momento cero. Si el resultado es menor que cero, mostrara cuanto se gana con 
el proyecto, después de recuperar la inversión, por sobre la tasa i que se exigía 
de retorno al proyecto; si el resultado es igual a cero, indica que el proyecto 
reporta exactamente la tasa i que se quería obtener después de recuperar el 
capital invertido; y el resultado es negativo, muestra el monto que falta para 
ganar la tasa que se deseaba obtener después de recuperar la inversión". 
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El van es un indicador financiero que mide la rentabilidad del proyecto después de recuperar 
la inversión, si el resultado es menor que se cero mostrara cuanto gano el proyecto, si es igual 
que cero mostrara cuanto se requería ganar y si es negativo muestra la tasa que necesita para 
tener ganancia. 
 
El VAN permite medir en términos actuales lo que en dólar de hoy el valor total de un 
proyecto que se extenderá por varios años y que puede combinar flujos de ingresos y gastos, 
por esto se emplea una tasa de descuento que considera la inflación o el costo del préstamo y 
la fórmula usada en el VAN es la siguiente:  
 
 
 
Dónde: 
I = inversión inicial 
FE: flujo de efectivo 
r: tasa de redescuento 
 
2. Tasa interna de retorno 
 
Según el autor (VARELA Villegas, 2010, pág. 99) menciona que: "La tasa de retorno 
calculada no es el rendimiento sobre la inversión inicial, sino sobre la parte de la inversión no 
amortizada al comienzo de cada periodo". 
 
La TIR constituye el rendimiento sobre la inversión al comienzo de cada periodo.  
 
Así mismo devuelve la inversión monetaria futura al tiempo presente. Este indicado 
determina cual es la tasa de descuento que hace que el VAN de un proyecto sea igual a 0. La 
fórmula usada en la TIR es la siguiente: 
 
TIR= TRi + (TRs −  TDi) [
VANi
VANi−VANs
] 
 
  
VAN= (−𝐼) +
𝐹𝐸1
(1+𝑟)1
+
𝐹𝐸2
(1+𝑟)2
+ ⋯ +
𝐹𝐸𝑛
(1+𝑟)𝑛
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Dónde: 
 
TRS: tasa superior 
TRI: tasa inferior 
VANs: van superior 
VANi: van inferior 
 
3. Relación costo beneficio 
 
Según el autor (SAPAG Chain, 2007, pág. 256) expresa que: "Compara el valor 
actual de los beneficios proyectados con el valor actual de los costos, incluida la 
inversión. El método lleva a la misma regla de decisión del VAN, ya que cuando 
este es cero, la relación beneficio- costo será igual a uno. Si el VAN es mayor 
que cero, la relación será mayor que uno, y si el VAN es negativo, esta será 
menor que uno. Este método no aporta ninguna información importante que 
merezca ser considerada". 
        
El costo beneficio compara el VAN con la inversión para saber lo que está ganando o 
perdiendo si estuviera realizando otra actividad económica. Este mide la relación entre costos 
y beneficios asociados al proyecto de inversión para determinar su rentabilidad. Su fórmula es: 
 
COSTO BENEFICIO: INGRESOS ACTUALIZADOS/GASTOS ACTUALIZADOS 
 
4. Periodo de recuperación de la inversión 
 
Según (SAPAG Chain, 2007, pág. 255) "El periodo de recuperación de la inversión, PRI, es 
el tercer criterio más usado para evaluar un proyecto y tiene por objeto medir en cuanto tiempo 
se recuperara la inversión, incluyendo el costo de capital involucrado". 
 
El PRI, es el indicador que nos muestra cuanto tiempo se demora en recuperar la inversión. 
Este indicador permite medir tanto la liquidez del proyecto como el riesgo relativo ya que 
permite conocer eventos a corto plazo. Su fórmula es: 
PRI= a + (b – c)/d 
 
Dónde: 
 
 a= Año inmediato anterior al que se recupera la inversión 
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 b= Inversión inicial 
 c= Flujo efectivo acumulado del año inmediato anterior al que se recupera la    inversión 
 d= Flujo de efectivo del año en el que se recupera la inversión  
 
5. Punto de equilibrio 
 
Según (SAPAG Chain, 2007, pág. 180) "El análisis del punto de equilibrio es 
una técnica útil para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los costos 
variables y los beneficios. Si los costos de una empresa solo fueran variables, 
no existiría problema, para calcular el punto de equilibrio. El punto de 
equilibrio es el nivel de producción en el que los beneficios por ventas son 
exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables. Esta no es una 
técnica para evaluar la rentabilidad de una inversión, sino que solo es una 
importante referencia a tomar en cuenta". 
 
El punto de equilibrio es la técnica que relaciona costos fijos, variables y los beneficios, que 
sirve de referencia para evaluar la rentabilidad de la inversión. Su fórmula es: 
 
P. E. ($) =
Costo Fijo Total
1 −  
Costo Variable 
Ventas
 
 
2.11. Capital de trabajo 
 
Según (De La Torre & Zamarrón, 2002, pág. 19) "Desde el punto de vista de 
la evaluación de proyectos, el capital de trabajo forma parte de la inversión; 
esto es para que un proyecto opere requiere contar al final del periodo de 
inversión de una caja mínima e inventarios de materias primas y refacciones, 
entre otros". 
 
El capital de trabajo está conformado por inversión fija y variable, en este se refleja el 
requerimiento económico que el proyecto necesita al finalizar el proyecto. 
 
 Fuentes de financiamiento 
 
Según (Hernández & Rodríguez, 2009, págs. 265-266) "Los expertos suelen 
recomendar disponer, en el momento inicial, de un capital propio que sea 
como mínimo la mitad de la inversión total necesaria, lo que sin duda facilitara 
el acceso al crédito bancario. De cualquier forma, la elección de una nueva 
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fuente de financiación siempre debe venir acompañada de un análisis de coste 
de las distintas alternativas, así como de sus ventajas e inconvenientes". 
 
 Las fuentes de financiamiento representan todos aquellos fuentes económicas que necesita 
el proyecto para arrancar, estas pueden ser propias o mediante créditos e instituciones 
financieras. Cual sea la forma de financiar el proyecto siempre es necesario tomar en cuenta el 
pago de los dineros y su riesgo si no se paga con prontitud. 
 
2.12. Fundamentos administrativos 
 
Importancia de la administración 
 
 Proceso administrativo 
 
Según (BERNAL C. & Sierra, 2013, pág. 16) "El proceso administrativo - 
que tiene su origen en la teoría de la administración general de Henry Fayol y 
más tarde se consolida en el enfoque neoclásico- comprende el conocimiento, 
las herramientas y las técnicas del que hacer administrativo, hace referencia 
a los procesos de planeación, organización, dirección y control". 
 
Los fundamentos administrativos radican en todas aquellas técnicas que el líder o jefe 
imponen en su entorno con el fin de lograr objetivos y alcanzar metas individuales y colectivas. 
 
1. Planeación 
 
Relacionada con el direccionamiento de las organizaciones hacia lo que será el futuro. 
 
2. Organización 
 
 Comprende la división del trabajo por responsabilidades y áreas funcionales. 
 
3. Dirección 
 
Se refiere a la conducción de las personas que laboran en las organizaciones para el logro 
de los objetivos previstos en la planeación. La dirección empresarial es un proceso continuo 
que requiere la correcta administración de los recursos de la empresa. 
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4. Control 
 
Se refiere al proceso de evaluar y retroalimentar el desempeño de las personas y 
organizaciones para el logro de sus objetivos. 
 
 Misión 
 
Según el autor (Correa F, 2009, pág. 19) expresa que: "La misión de una 
empresa se refiere a la forma en que está constituida, a su esencia y a su 
relación con el contexto social. De esta forma, podemos definirla como una 
filosofía relacionada con el marco contextual de la sociedad dentro de la que 
opera". 
 
La misión expresa lo que la empresa está haciendo las metas cumplidas y actividad en el 
entorno, así como también labor y la ayuda que presta en un contexto determinado. 
 
 Visión 
 
Según el autor (Correa F, 2009, pág. 21) expresa que "la visión de la empresa indica de 
manera clara cuales son las pretensiones de la misma en el futuro, cómo se visualiza en la 
actualidad y cómo desea verse en algunos años". 
 
La visión de una empresa determina a dónde quiere llegar esta y los medios que usara para 
alcanzarlos, así como también su expansión y crecimiento en el tiempo los logros que pretende 
llegar alcanzar y su mérito alcanzado. 
 
 Estructura organizacional 
 
Según el autor (BERNAL C. & Sierra, 2013, pág. 162) menciona que: "El 
diseño de la estructura organizacional es la representación formal de las 
relaciones laborales de las organizaciones, donde se definen la división formal 
del trabajo y las relaciones de dependencia en una organización". 
 
La estructura organizacional representa las relaciones laborales como tal, la división del 
trabajo y las dependencias jerárquicas. 
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 Organigrama funcional 
 
Según el autor (BERNAL C. & Sierra, 2013, pág. 170) expresa que: "La 
departamentalización funcional es la estructura más común para la 
organización de las actividades de las empresas y consiste en agrupar los 
cargos o puestos de trabajo en departamentos por el criterio de funciones, 
competencias y recursos similares. Comúnmente, este tipo de 
departamentalización se da cuando las organizaciones o empresas se 
estructuran por denominaciones de los departamentos o áreas funcionales 
básicas, como producción, marketing, desarrollo humano, contabilidad y 
finanzas, etc. Las denominaciones de los departamentos o áreas pueden variar 
de una organización a otra".  
 
La organización funcional se refiere al orden jerárquico y el nivel de responsabilidades que 
recae sobre cada funcionario, así como también la importancia de cada una de estas dentro de 
la empresa. En este organigrama se encuentran especificadas las competencias y atribuciones 
de cada unidad departamental en la que se encuentre dividida la empresa. 
 
1. Niveles jerárquicos 
 
Según el autor (BERNAL C. & Sierra, 2013, pág. 165) conceptualiza que: "La 
jerarquía administrativa se refiere a los niveles los niveles jerárquicos que se 
establecen en las organizaciones para su administración y la respectiva relación 
de autoridad y toma de decisiones entre los diferentes niveles. Mientras más 
niveles de autoridad se establezcan en una organización, se dice que es más 
jerárquica". 
 
Los niveles jerárquicos se establecen dentro de una organización con el fin de acatar reglas 
y determinar claramente quien depende de quién para no confundir mandos, y mejor las 
relaciones interinstitucionales. 
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CAPÍTULO III 
 
 ANÀLISIS DE MERCADO 
 
3.1. Investigación  de mercado 
 
 Identificación del producto  
 
Actualmente el Cantón Ibarra no cuenta con una empresa legalmente constituida que se 
dedique a la comercialización de máquinas deportivas de gimnasio y sus repuestos, por tal 
motivo se ha visto la necesidad de implementar este tipo de producto, el cual se realizará 
dependiendo de las necesidades del consumidor considerando el crecimiento de la actividad 
deportiva en Ibarra.   
 
Los productos que se pretenden comercializar mientras la empresa gana aceptación en el 
mercado serán básicamente las máquinas de gimnasio que sufren mayor deterioro debido a su 
constante uso y utilidad o preferencias del deportista, además de los repuestos para las distintas 
máquinas que existen en un gimnasio; las máquinas y repuestos que la nueva empresa pretende 
distribuir serán de producción nacional bajo la marca Hamer, estos productos serán de hierro 
fundido y tensado lo que permite su uso bajo pesos máximos ideal para las competencias 
deportivas, además que los distintos artículos como barras y discos se manejarán con las 
normas de la federación deportiva para competencia y entrenamiento.  
 
En el caso de la maquinaria tendrá garantía de un año, para los repuestos ya que son 
susceptibles al daño o desgaste y debido a sus bajos costos no dispondrán de garantía. 
 
Lo que se busca es distribuir en la ciudad de Ibarra  máquinas de gimnasio y los distintos 
repuestos para estas máquinas y que su venta sea libre sin que el consumidor tenga la restricción 
de repuestos bajo garantía de la maquinaria. 
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 El mercado potencial 
 
La ciudad de Ibarra dispone de la mayor población además existe la mayor cantidad de 
gimnasios de la provincia y es donde se podría colocar el producto ya que es la ciudad más 
grande y con mayor movimiento comercial. Además es aquí donde se encuentran las tiendas 
que disponen de máquinas deportivas  para el hogar y los sitios que actualmente comercializan 
artículos deportivos y de gimnasios, los cuales son: almacén Golty y fundidora Bonilla. Los 
repuestos para las máquinas deportivas se comercializan dentro de una garantía previa compra 
en el primer local citado y  fundidora Bonilla  realizan estas piezas de manera muy genérica 
y bajo pedido. La mayor parte de propietarios de gimnasios de Ibarra prefiere adquirir máquinas 
y repuestos en: 
 
Tabla 7 Ciudades con mayor número de oferentes de artículos para gimnasios 
CIUDAD EMPRESA 
Guayaquil Taurus Fitness Company 
Quito SANBRI 
Quito Zona Gym equipos de gimnasio 
Quito 
Industrias Metálicas Díaz, equipo para 
gimnasios 
Quito Universal Gym 
Cuenca John Shichel 
importación Importaciones Kao 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015. 
 
3.2. Objetivos del estudio de mercado 
 
 General 
 
Determinar la oferta potencial, la demanda potencial, el precio potencial y la 
comercialización de repuestos y máquinas para gimnasio en la ciudad de Ibarra. 
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 Objetivos específicos 
 
 Analizar la oferta existente de insumos y maquinaria deportiva en la ciudad de Ibarra. 
 Identificar la demanda de  insumos y maquinaria deportiva en la ciudad de Ibarra. 
 Establecer los canales de distribución y comercialización de insumos y maquinaria 
deportiva en la ciudad de Ibarra. 
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Tabla 8 Matriz del estudio de mercado 
 
OBJETIVO VARIABLE INDICADORES FUENTES DE 
INFORMACIÓN 
TÉCNICAS PÚBLICO META 
Analizar la oferta existente de 
insumos y maquinaria 
deportiva en la ciudad de 
Ibarra 
Oferta Nivel de oferta 
Variedades 
Productos 
sustitutos/complementarios 
Precios 
Primaria Entrevista  Locales deportivos/ 
fundidoras 
Identificar la demanda de 
insumos y maquinaria 
deportiva en la ciudad de 
Ibarra 
Demanda Nivel de demanda según consumo 
actual frecuencia de consumo 
gustos/preferencias precios 
Primaria Encuesta Centros deportivos/ 
gimnasios 
Establecer los canales de 
distribución y 
comercialización de insumos 
y maquinaria deportiva en la 
ciudad de Ibarra 
Comercialización Presentación del producto 
promoción de los insumos y 
maquinaria deportiva 
Nivel de satisfacción del cliente 
Canales de distribución 
Primaria Encuesta Centros deportivos/ 
gimnasios 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
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3.3. Mecánica operativa del estudio de mercado 
 
Para el desarrollo del estudio de mercado se procedió de la siguiente manera: 
 
 Identificación de la población  
 
Para el desarrollo del presente estudio de mercado del proyecto, se ha tomado como universo 
el número total de gimnasios que operan dentro de la ciudad de Ibarra, los cuales son treinta y 
un gimnasios. Se utilizarán fuentes primarias y secundarias. 
 
Para la recolección de información primaria se utilizó la encuesta que fue diseñada en base 
a las variables y aplicada a las siguientes poblaciones: 
 
 Propietarios y administradores de gimnasios y centros deportivos, que en este caso el 
número de gimnasios dentro de la ciudad de Ibarra. Los cuales de acuerdo a la información 
solicitada al Municipio de la ciudad, son un total de 22 establecimientos registrados hasta 
diciembre del 2014, adicionalmente existen 2 gimnasios públicos destinados para el 
entrenamiento de deportista de alto rendimiento en Carpuela y la Federación Deportiva de 
Imbabura, además existen gimnasios en las principales universidades de la ciudad  
ubicados en las Universidad Técnica del Norte y en la Universidad Católica y se conoce 
que algunos hoteles de la ciudad cuentan con gimnasios estos son: Hotel Ajaví, La Giralda 
y El Prado, arrojando un total de 31 gimnasios en la cuidad de Ibarra.  
 
 Propietarios y administradores de los principales locales deportivos, estos son: GOLTY y 
fundidora Bonilla, que actualmente distribuyen máquinas para gimnasio y repuestos en la 
ciudad de Ibarra. para lo cual se realizó observación directa ya que estos establecimientos 
no realizan este tipo de comercialización regularmente sino más bien bajo pedido por lo 
que no se encuentran registradas  legalmente como empresas dedicadas al comercio de 
maquinaria deportiva o de gimnasio. 
 Determinación de la muestra 
 
En este caso ya que es una población pequeña a la que se va a realizar la investigación (31 
gimnasios) no es necesario realizar cálculo muestral sino se trabajara con censo. 
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Para la oferta 
 
Con el objetivo de determinar la oferta de maquinarias deportivas y repuestas se utilizó 
información proporcionada por los propietarios y administradores de gimnasios y centros 
deportivos de la ciudad, para determinar cuáles  son sus actuales proveedores. 
 
3.4. Análisis de la investigación 
 
 Tabulación de la información 
 
Con el objetivo de determinar el nivel de aceptación de los productos se aplicó una encuesta 
dirigida a gerentes/propietarios de gimnasios en la ciudad de Ibarra, a continuación se detallan 
las preguntas realizadas a dueños de gimnasios para el caso de locales privados y a gerentes de 
los distintos centros deportivos para el caso de lugares públicos de origen gubernamental. 
 
Adicionalmente se analiza también la información obtenida de los propietarios de los locales 
que actualmente comercializan algún tipo de maquinaria y /o repuesto para gimnasios. 
 
Empezando por la entrevista a dueños y gerentes de gimnasios la cual arrojo los siguientes 
datos: 
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1. ¿Dónde acude usted regularmente a comprar los repuestos y maquinaria para su negocio? 
 
Tabla 9 Compra de repuestos y maquinaria 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Dentro de la ciudad 2 6% 
Fuera de la cuidad 5 16% 
Fuera de la provincia 15 48% 
Otros 9 29% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015. 
 
Gráfico # 5 Compra de repuestos y maquinaria 
                 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
De acuerdo a las encuestas realizadas la mayor parte de los propietarios de gimnasios 
manifiestan que adquieren las máquinas y repuestos fuera de la provincia específicamente en 
Quito, mientras que el resto prefiere las de origen importado ya que según expresan son de 
mayor calidad.  
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2. ¿En los lugares que usted frecuenta para realizar la compra  de repuestos y maquinaria  
para su negocio, obtiene un servicio de calidad? 
 
Tabla 10 Calidad en el servicio 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Siempre 3 10% 
Casi Siempre 25 81% 
Nunca 3 10% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015. 
 
Gráfico # 6 Calidad en el servicio 
  
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015 
. 
ANÁLISIS: 
 
La mayoría de los encuestados señala que la atención recibida en la mayoría de ocasiones 
en los sitios que actualmente les proveen han obtenido un servicio de calidad cuando realiza 
sus compras, lo que indica que no existe satisfacción total del servicio recibido, demuestra que 
la compra se realiza por necesidad más que calidad en la atención; esto permite detectar que 
existe un  descontento  en el servicio que actualmente reciben por parte de sus proveedores. 
  
10%
81%
10%
Siempre
Casi Siempre
Nunca
87 
 
3. ¿Actualmente usted encuentra repuestos y maquinaria deportiva en un solo lugar? 
 
Tabla 11 Incidencia en el lugar de compra 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Si 5 16% 
No 26 84% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015. 
          
Gráfico # 7 Incidencia en el lugar de compra 
            
Fuente: Encuesta a propietarios de gimnasios  
Elaboración: La autora 
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
Gran parte de los encuestados manifiesta que nunca encuentra maquinaria y repuestos en el 
mismo lugar solo bajo garantía de máquinas nuevas, esto quiere decir que muy pocas personas 
actualmente disponen de los repuestos para las maquinas sin que haya la necesidad de adquirir 
maquinas nuevas. 
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4. Actualmente cuánto paga por los repuestos y maquinaria : 
 
Tabla 12 Precios Repuestos 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
  Discos y pesas por kg 
$ 2-5 
11 
35% 
 Barras $30-80 10 32% 
Barra para poleas más de 
$ 80 
10 
32% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015. 
 
Gráfico # 8 Precios Repuestos 
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora 
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayor parte de los encuestados manifiesta que actualmente paga  precios altos por los 
repuestos y máquinas, esto quiere decir que la mayoría de los productos tienen un precio sobre 
valorado debido a la escases de estos artículos en la provincia. Imbabura. 
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Tabla 13 Precios Máquinas 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Multifuerzas     $ 2.000-5.000 2 6 
Bicicleta estática $ 500-1.000 9 29 
  Cruce de poleas más de $1.000 20 65 
   Total 31 100 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios.  
Elaboración: La autora  
Año 2015. 
 
Gráfico # 9 Precios Máquinas 
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora 
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayor parte de los encuestados manifiesta que actualmente paga  precios altos por los 
repuestos y máquinas, esto quiere decir que la mayoría de los productos tienen un precio sobre 
valorado debido a la escases de estos artículos en la provincia. Imbabura.  
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5. ¿Estaría usted dispuesto a adquirir repuestos y maquinaria en un solo lugar con  
utilización  y diseños de maquinaria de excelente calidad? 
 
Tabla 14 Aceptación de compra del producto 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
SI 29 94% 
NO 2 6% 
Total 31 100% 
Fuente: encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: la autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 10 Aceptación de compra del producto 
 
Fuente: encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: la autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
De las encuestas aplicadas se muestra que los propietarios y gerentes de gimnasios si desean 
comprar los repuestos y las maquinarias que se propone en este estudio para la creación de la 
nueva empresa, de esta manera se van a potenciar la economía de la ciudad e incrementar las 
fuentes de empleo de la zona.  
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6. ¿Considera que los locales deportivos y fundidoras de la ciudad cuentan con la  
maquinaria adecuada para efectuar los servicios de fitness y entrenamiento para el alto 
rendimiento, que su negocio ofrece? 
 
Tabla 15 Situación actual de lugar de compra 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Si 6 19% 
No 25 81% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 11 Situación actual de lugar de compra 
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
De acuerdo a las encuestas realizadas tenemos que la mayor parte de los encuestados opinan 
que ningún proveedor de la ciudad de Ibarra dispone de  productos de calidad, lo que confirma 
el actual descontento que sufren los consumidores actuales. 
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7. ¿Le gustaría que en la ciudad de Ibarra se cree una empresa comercializadora de repuestos 
y máquinas para gimnasio de calidad, marca y excelente durabilidad? 
 
Tabla 16 Aceptación del proyecto 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Si 27 87% 
No 4 13% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 12 Aceptación del proyecto 
  
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayoría de los encuestados expresan que Ibarra requiere de un local comercial que 
cuente con los repuestos y maquinaria para gimnasios en un solo lugar, demuestra que el 
proyecto de creación de una nueva empresa tiene aceptación de los actuales consumidores.  
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8. ¿Qué tipo de productos son de su preferencia? 
 
Tabla 17 Productos de preferencia 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
De marca 26 84% 
Genéricos 5 16% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 13 Productos de preferencia 
  
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
Gran parte de los encuestados manifiesta que valoran al momento de adquirir un producto 
es la marca, precio y calidad. Estos tres factores son de gran importancia para el cliente 
acompañado de un excelente atención al cliente. 
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9. ¿Los repuestos y maquinaria deportiva que usted adquiere los prefiere por: 
 
Tabla 18 Preferencia de compra 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Precio   2 6% 
Durabilidad   8 26% 
Calidad 19 61% 
Garantía 2 6% 
Otros 0 0% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 14 Preferencia de compra 
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayor parte de los encuestados manifestó que prefería demandar un producto por su 
calidad, durabilidad, precio y garantía respectivamente. Además manifiestan que la calidad de 
un buen servicio y asesoramiento al momento de la realizar la compra son de gran utilidad. 
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10. ¿Con qué frecuencia tiene daños en las máquinas de su gimnasio/ centro deportivo? 
 
Tabla 19 Frecuencia de daños en máquinas 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Cada 3 meses        7 23% 
cada 6 meses        18 58% 
cada año  4 135 
Otros 2 6% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 15 Frecuencia de daños en máquinas         
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayor parte de los encuestados manifiesta que sus máquinas sufren averías cada tres 
meses, lo que se encuentra ligado al desgaste por uso ya que son artículos de uso continuo. 
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11. ¿Cuáles son las máquinas que sufren mayor deterioro o desgaste? 
 
Tabla 20 Máquinas con mayor deterioro 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
 Caminadoras 11 35 
Bicicletas 8 26 
Multifuerza 8 26 
Otros 4 13 
Total 31 100 
FUENTE: Encuestas a propietarios de gimnasios 
ELABORACIÓN: La autora  
Año: 2015 
 
 
Gráfico # 16 Máquinas con mayor deterioro 
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015  
 
ANÁLISIS: 
 
La mayoría de los encuestados manifestó que en su negocio las máquinas que más sufren 
desgaste o daños son aquellas que trabajan brazos piernas y glúteos, debido al constante uso y 
contar con piezas que se afectan como: poleas, bandas, entre otras. 
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12. ¿Con qué frecuencia realiza usted la compra de repuestos para estas máquinas? 
 
Tabla 21 Frecuencia de compra de repuestos 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Cada 3 meses        11 35% 
Cada 6 meses        20 65% 
Cada año  0 0% 
Otros 0 0% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 17 Frecuencia de compra de repuestos 
  
                       
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
Gran parte de los encuestados señalo que es importante adquirir repuestos para las máquinas 
averiadas lo más pronto posible ya que el tener máquinas paradas les implicaría perdidas en su 
negocio. 
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13. Le gustaría adquirir máquinas de la marca Hamer que la nueva empresa  pretende 
implementar en Ibarra 
 
Tabla 22 Aceptación de las máquinas 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
SI 27 87% 
NO 4 13% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015  
 
Gráfico # 18 Aceptación de las máquinas 
 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayor parte de los encuestados manifiesta que las maquinas propuestas por el proyecto son las de mayor 
uso, por tanto son las que mayor consumo tienen en cada centro deportivo. 
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Si su respuesta es sí, escoja cuál de estas opciones es de su preferencia: 
 
Tabla 23 Preferencias de consumo 
 
 
MÁQUINAS 
CANTIDAD 
AL AÑO 
Multifuerza X 
Pierna total X 
Bicicleta estática X 
Cruce de poleas X 
Elípticas  
Silla romana  
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
Se pudo comprobar que la mayoría de los gerentes y propietarios estarían dispuestos a 
adquirir máquinas a una nueva empresa que se las ofrezca en Ibarra, además que las de mayor 
uso o preferencia son las señaladas en el cuadro anterior. 
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14. ¿De construirse un local comercial que oferte repuestos y maquinaria deportiva para 
gimnasios y centros deportivos para el alto rendimiento con la utilización de maquinaria 
de última tecnología, por cual medio de comunicación le gustaría que se realice la 
publicidad para darse a conocer? 
 
Tabla 24 Preferencia en publicidad 
OPCIONES  FRECUENCIA  % 
Radio 19 61% 
Prensa 0 0% 
Volantes 6 19% 
Televisión 2 6% 
Internet 4 13% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
 
 
Gráfico # 19 Preferencia en publicidad 
  
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
ANÁLISIS: 
 
La mayor parte de los encuestados manifiestan que les gustaría que el proyecto propuesto 
dé a conocer sus productos mediante la radio ya que es el medio más conocido, mientras que 
una cantidad representativa manifiesta que preferiría una distribución de volantes en las 
principales calles de la ciudad para su mayor acceso.  
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3.5.1. Tabulación de la información al oferente 
 
Con el objetivo de recabar información de los oferentes, la cual permitirá consolidar el 
estudio de factibilidad para la creación de una empresa comercializadora repuestos e 
implementación deportiva en la cuidad de Ibarra, provincia de Imbabura. 
 
Para obtener información se aplicó la siguiente entrevista dirigida a los oferentes de 
repuestos y máquinas deportivas para gimnasios en Ibarra, los mismos que son: GOLTY y 
fundiciones Bonilla. 
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1.- ¿Con qué frecuencia y qué cantidad de los siguientes servicios  ofrece a sus clientes?: 
 
Repuestos (Barras, Discos, Balas) 
 
Tabla 25 Oferta de repuestos en Ibarra 
OPCIONES FRECUENCIA % 
Venta de repuestos 715 75% 
Fabricación de repuestos bajo 
pedido 240 25% 
Total 955 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 20 Oferta de repuestos en Ibarra 
 
Fuente: Entrevista a propietarios 
Elaboración: La autora 
Año: 2015 
 
Análisis:  
 
Los propietarios de Golty y fundiciones Bonilla manifiestan que tienen mayor 
comercialización de repuestos, ya que estos sufren desgaste más frecuente lo que no ocurre con 
las máquinas.  
 
El propietario de fundiciones Bonilla expresó que en su negocio no alcanza mayores ventas 
ya que en la ciudad no tienen preferencia por los artículos genéricos, es decir prefieren 
productos importados que muchas veces no son de calidad.       
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Máquinas (Piernas, Brazos, Glúteos) 
 
Tabla 26 Oferta de máquinas en Ibarra 
OPCIONES FRECUENCIA % 
Fabricación de máquinas bajo pedido 5 36% 
Venta de maquinaria deportiva 9 64% 
Total 14 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 21 Oferta de máquinas en Ibarra 
 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora 
Año: 2015 
 
Análisis:  
 
Ambos propietarios de los locales comerciales tienen dos y tres clientes fijos mismos de los 
cuales, ellos expresan fueron los que equiparon los gimnasios completos. Por lo cual explican 
que cada gimnasio completo se equipa con un mínimo de veinticinco artículos entre máquinas 
y equipo deportivo, por un precio de alrededor de $19.646,46. 
 
En este caso ambos locales comerciales se encuentran al mismo nivel de ventas, ya que las 
maquinas se venden a un similar  número de clientes, que no es mayoritario en comparación 
con los gimnasios existentes en la ciudad de Ibarra. 
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2.- ¿Qué cantidad de repuestos y máquinas deportivas para entrenamiento para el alto 
rendimiento vende con mayor frecuencia en su local?   Repuestos 
 
Tabla 27 Cantidad ofertada por tipo de repuestos 
OPCIONES  
FRECUENCIA   DE 
VENTA 
% 
Vinchas cabezote para barras 300 31% 
Discos por kilo 20 2% 
Barra para poleas 15 2% 
Cuerdas para poleas por metro 240 25% 
Barra olímpica 30 3% 
Barra z 20 2% 
Pesas de aparatos de fuerza por Kg. 300 31% 
Cabo para tríceps 30 3% 
Total 955 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 22 Cantidad ofertada por tipo de repuestos 
 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Análisis:  
 
Ambos propietarios coinciden en que los repuestos que más suelen vender en sus negocios, 
son aquellos que más que por desgaste natural son susceptibles a sustracción de los usuarios de 
los diferentes gimnasios, además de aquellos accesorios de máquinas que se usan en ejercicios 
de  potencia o fisicoculturismo como son: pesas barras, poleas y discos. 
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Tabla 28 Cantidad ofertada por tipo de máquina 
OPCIONES  FRECUENCIA   DE VENTA % 
Multifuerza 3 21% 
Bicicleta 6 43% 
Elíptica/pierna 3 21% 
Poleas 2 14% 
Total 14 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 23 Cantidad ofertada por tipo de máquina 
 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Análisis:       
 
En este caso ambos propietarios  de  los  locales  comerciales  expresan que, son de 
preferencia de sus clientes las máquinas que poseen más de una función al momento de realizar 
entrenamiento, es por ello que las de mayor elaboración en el caso de fundiciones Bonilla y 
compra-venta en el caso de GOLTY, son máquinas multifuerza en todas sus variedades, 
máquinas para brazos y piernas para entrenamiento de potencia. 
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3.- ¿Actualmente a cuántos gimnasios provee usted de máquinas y/o repuestos? 
 
Tabla 29 Capacidad instalada 
OPCIONES  NÚMERO DE CLIENTES % 
GOLTY 2 50% 
Fundiciones Bonilla 2 50% 
Total 4 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Gráfico # 24 Capacidad instalada 
 
Fuente: Entrevista a propietarios  
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Análisis:       
 
El propietario de GOLTY explicó que él es el actual proveedor del Centro Deportivo para 
el Alto Rendimiento en Carpuela y para la Federación Deportiva de Imbabura. Mientras que el 
propietario de fundiciones Bonilla posee tres clientes fijos los cuales son de propiedad de 
personas naturales, aunque ambos manifiestan que su negocio no está enfocado en la venta de 
máquinas individuales sino más bien en el equipamiento de gimnasios completos. Aun así el 
número de clientes que poseen es limitado ya que en la ciudad muchos prefieren máquinas y 
repuestos de las ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca e incluso importado.  
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Conclusión de las entrevistas 
 
Luego de realizar las entrevistas dirigidas hacia los propietarios  de locales deportivos  los 
cuales son proveedores de implementos deportivos, se puede concluir expresando que; en la 
ciudad existen dos lugares que ofertan este tipo de artículos, los mismos que no cubren la 
demanda existente en la ciudad, ya que las preferencias de la demanda existente se inclinan por 
artículos de otras provincias o importados.  
 
Así también como información adicional se obtuvo una entrevista al Lic. Miguel Vallejos 
Lara gerente  del CEAR E.P. de Carpuela, quien supo expresar su apoyo a la creación de la 
empresa para la cual se realizó el estudio de mercado, además de explicar los grandes montos 
de dinero que el Ministerio del Deporte invierte en el equipamiento de sus instalaciones, de 
este modo brindar el mejor servicio a los y las deportistas que acuden a estos lugares. 
 
 Identificación de la demanda 
 
Es de mucha importancia conocer a la demanda para determinar si los productos tendrán o 
no aceptación en el mercado. Además de usar las herramientas de marketing que potencien el 
mismo. 
 
La demanda potencial se obtuvo de un análisis a través de datos publicados por el Municipio 
de la ciudad de Ibarra a través de su página web, en el cuál se manifiesta que el número de 
gimnasios y centros deportivos públicos de la ciudad de Ibarra son 31. 
 
1. Análisis de la demanda 
 
El objetivo principal de realizar un análisis de la demanda es determinar sus exigencias 
adquisitivas y como satisfacer las mismas. 
 
Para conocer acerca de las necesidades de los clientes se realizó una investigación directa a 
través de encuestas, datos que servirán para establecer la demanda de estos productos en la 
ciudad de Ibarra.  
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2. Proyección de la demanda 
 
Número de personas que desean adquirir los productos. 
 
Tabla 30 Proyección de la demanda 
NÚMERO TOTAL DE 
GIMNASIOS Y 
CENTROS 
DEPORTIVOS 
PORCENTAJE DE 
ACEPTACIÓN DEL 
LOCAL COMERCIAL 
TOTAL DE GIMNASIOS 
Y CENTROS 
DEPORTIVOS 
31 87% 27 
Fuente: Encuestas a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora  
Año: 2015 
 
Para determinar la demanda en función del nivel de aceptación  la frecuencia de consumo 
de la encuesta realizada a los  gerentes y propietarios de gimnasios y centros deportivos de la 
ciudad de Ibarra: 
 
Mercado meta  27 gimnasios 
Referencia pregunta 1 
 
1. ¿Dónde acude usted regularmente a comprar  los repuestos y maquinaria para su negocio? 
 
Tabla 31 Compra de repuestos y maquinaria 
OPCIONES FRECUENCIA % 
Dentro de la ciudad 2 6% 
Fuera de la cuidad 5 16% 
Fuera de la provincia 15 48% 
Otros 9 29% 
Total 31 100% 
Fuente: Encuesta a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autora 
Año: 2015 
De los 31 gimnasios, 27 han manifestado que les gustaría comprar los productos, esto es el 
87% de aceptación. 
 
Demanda 
 
Frecuencia de compra de repuestos y  máquinas (Referencia cuadro N°21 y 22) 
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Tabla 32 Demanda 
OPCIONES  
FRECUENCIA   DE 
COMPRA (ANUAL) 
% 
Multifuerza 3 estaciones 
27 25% 
Bicicleta estática 28 26% 
Pierna total 28 26% 
Cruce de poleas 24 22% 
Total 107 100% 
Fuente: Encuesta a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Fórmula de la demanda 
D = P * F 
D=Demanda  
P=Población  
F=Frecuencia de compra 
 
Demanda anual de máquinas 
 
La demanda anual de máquinas es igual a:    D=D * %+ D 
 
 
Tabla 33 Demanda de máquinas 
MÁQUINAS DEMANDA 
Multifuerza  
3 estaciones 34 
Bicicleta estática 35 
Pierna total 35 
Cruce de poleas 29 
Total 133 
Fuente: Encuesta a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La autor 
Año: 2015 
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Tabla 34 Repuestos 
Fuente:Encuesta a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 Tabla 35 Demanda de repuestos 
MÁQUINAS DEMANDA 
Vinchas cabezote para barras 674 
Discos por kilo 586 
Barra para poleas 27 
Cuerdas para poleas por metro 586 
Barra olímpica 62 
Barra z 62 
Pesas de aparatos de fuerza por Kg. 586 
Cabo para tríceps 55 
Total 2638 
Fuente: Encuesta a propietarios de gimnasios 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
  
OPCIONES  
FRECUENCIA   
DE 
COMPRA(ANUAL) 
% 
Vinchas cabezote para barras 540 25% 
Discos x kilo 480 22% 
Barra para poleas 27 1% 
 Cuerdas para poleas x metro 480 22% 
Barra olímpica 60 3% 
Barra z 60 3% 
Pesas de aparatos de fuerza x Kg. 480 22% 
Cabo para tríceps 54 2% 
Total 2181 100% 
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3.5. Proyección de la demanda   
 
Para realizar la proyección se utilizó los datos obtenidos del Cuadro N° 33, Cuadro N°35 
y la tasa de crecimiento del deporte en la provincia de Imbabura, es 10.48% de acuerdo a 
información establecida por el INEC del último censo realizado en el año 2010. 
 
Tabla 36 Proyección de la demanda de máquinas 
 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
Tabla 37 Proyección de la demanda de máquina bicicleta 
PORCENTAJE DE 
CRECIMIENTO DEL 
DEPORTE 
AÑOS 
CONSUMO ANUAL 
(Bicicleta) 
 2015 36 
 2016 39 
10,48% 2017 43 
 2018 48 
 2019 53 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 38 Proyección de la demanda de máquina pierna total 
PORCENTAJE DE 
CRECIMIENTO DEL 
DEPORTE 
AÑOS 
CONSUMO ANUAL 
(Pierna total) 
 2015 36 
 2016 39 
10,48% 2017 43 
 2018 48 
 2019 53 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
PORCENTAJE DE 
CRECIMIENTO DEL 
DEPORTE  
AÑOS 
CONSUMO ANUAL 
(Multifuerza 3 estaciones) 
 2015 34 
 2016 38 
10,48% 2017 41 
 2018 45 
 2019 50 
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Tabla 39 Proyección de la demanda de máquina cruce de poleas 
PORCENTAJE DE 
CRECIMIENTO DEL 
DEPORTE 
AÑOS 
CONSUMO ANUAL 
(Cruce de poleas) 
 2015 29 
 2016 32 
10,48% 2017 36 
 2018 40 
 2019 44 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 Fórmula de cálculo de la demanda 
 
DF= Dp (1+ i) ^n 
 
Donde: 
 
DF: Demanda Futura 
 
Dp: Demanda presente 
 
i: Tasa de crecimiento 
 
n: Año proyectado  
 
El cuadro anterior indica la demanda potencial proyectada según la tasa de crecimiento, es 
así que se observa una cantidad demandada alta de consumo anual. 
 
3.6. Análisis de la oferta 
 
Para elaborar el análisis de la oferta, se realizó un estudio de mercado, en el cual se aplicó 
entrevistas a los propietarios de los  locales donde se comercializan repuestos y  máquinas de 
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gimnasio, el cual sirvió para determinar la oferta histórica, futura, y el mercado potencial al 
cual se va a cubrir con el proyecto. 
 
Análisis de la oferta 
 
Tabla 40 Oferta actual en la ciudad de Ibarra 
OFERENTES 
Golty 
Fundiciones Bonilla.  
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 41 Oferta de máquinas 
OPCIONES 
FRECUENCIA   
DE VENTA 
% 
Multifuerza 3 estaciones 
3 21% 
Bicicleta 6 43% 
Pierna total 3 21% 
Cruce de poleas 2 14% 
Total 14 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios de locales deportivos 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Fórmula de la oferta 
 
Oferta = Población* frecuencia de venta 
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Tabla 42 Oferta anual de máquinas 
 
MÁQUINAS 
DEMANDA 
Multifuerza 3 estaciones 4 
Bicicleta estática 9 
Pierna total 
4 
Cruce de poleas 2 
Fuente: Entrevista a propietarios de locales deportivos 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 
Tabla 43 Oferta de repuestos 
OPCIONES  
 
FRECUENCIA   
DE VENTA 
% 
Vinchas cabezote para barras 300 31% 
Discos por kilo 20 2% 
Barra para poleas 15 2% 
Cuerdas para poleas por metro 240 25% 
Barra olímpica 30 3% 
Barra z 20 2% 
Pesas de aparatos de fuerza por 
Kg. 300 31% 
Cabo para tríceps 30 3% 
Total 955 100% 
Fuente: Entrevista a propietarios de locales deportivos 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 44 Oferta anual de repuestos 
MÁQUINAS OFERTA 
Vinchas cabezote para barras 394 
Discos por  kilo 20 
Barra para poleas 15 
Cuerdas para poleas por metro 300 
Barra olímpica 31 
Barra Z 20 
Pesas de aparatos de fuerza por Kg. 394 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 Proyección de la oferta  
 
La proyección de la oferta se realizó tomando en cuenta las ventas anuales de máquinas y 
repuestos. Para proyectar la oferta se utilizó la tasa de crecimiento de las ventas, estos datos 
fueron obtenidos en la entrevista que se realizó en los  gerentes de locales comerciales que 
disponen de estos artículos en la ciudad de Ibarra (Referencia entrevista: pregunta 3).  
 
Según datos recolectados en la entrevista a los propietarios de locales comerciales de la 
ciudad de Ibarra sobre las ventas de máquinas y repuestos, que arrojó un promedio de 4% de 
crecimiento de las ventas y de capacidad instalada, lo que sirvió para proyección para los 
próximos 5 años.  
 
Tabla 45 Oferta de máquinas proyectado multifuerza 3 estaciones 
CAPACIDAD INSTALADA AÑOS OFERTA (Multifuerza) 
 2015 4 
 2016 4 
4% 2017 4 
 2018 4 
 2019 4 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 46 Oferta de máquinas proyectado bicicleta estática 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA 
(Bicicleta) 
 2015 9 
 2016 9 
4% 2017 9 
 2018 10 
 2019 10 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
Tabla 47 Oferta de máquinas proyectado pierna total 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA 
(Pierna) 
 2015 4 
 2016 4 
4% 2017 4 
 2018 4 
 2019 4 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 48 Oferta de máquinas proyectado cruce poleas 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA (Cruce 
poleas) 
 2015 2 
 2016 2 
4% 2017 2 
 2018 3 
 2019 3 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 49 Oferta de repuestos proyectado vinchas 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA 
(Vinchas) 
 2015 394 
 2016 410 
4% 2017 426 
 2018 443 
 2019 461 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 50 Oferta de repuestos proyectado disco por kilo 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA (discos 
por kilo) 
 2015 20 
 2016 21 
4% 2017 22 
 2018 23 
 2019 24 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 51 Oferta de repuestos proyectado barra para poleas 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA (Barra 
para poleas) 
 2015 15 
 2016 16 
4% 2017 16 
 2018 17 
 2019 18 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 52 Oferta de repuestos proyectado cuerdas para poleas por metro 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA                   
(Cuerdas) 
 2015 300 
 2016 312 
4% 2017 325 
 2018 338 
 2019 351 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 53 Oferta de repuestos proyectado barra olímpica 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA (Barra 
olímpica) 
 2015 31 
 2016 32 
4% 2017 33 
 2018 35 
 2019 36 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 54 Oferta de repuestos proyectado barra z 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA (Barra 
z) 
 2015 20 
 2016 21 
4% 2017 22 
 2018 23 
 2019 24 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 55 Oferta de repuestos proyectado pesas de aparatos 
CAPACIDAD 
INSTALADA 
AÑOS 
OFERTA (Pesas de 
aparatos ) 
 2015 394 
 2016 410 
4% 2017 426 
 2018 443 
 2019 461 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 56 Oferta de repuestos proyectado cabo para tríceps 
CAPACIDAD INSTALADA AÑOS OFERTA (Cabo) 
 2015 30 
 2016 31 
4% 2017 32 
 2018 34 
 2019 35 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
3.7. Demanda potencial a satisfacer 
 
La comparación entre los datos obtenidos entre oferta y la demanda arroja un resultado 
mayor de demandantes, es decir, existen propietarios de gimnasios que no encuentran el 
producto en la ciudad. 
 
Los resultados se muestran a continuación: 
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Tabla 57 Demanda potencial a satisfacer multifuerza 3 estaciones 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 34 4 30 
2016 38 4 34 
2017 41 4 37 
2018 45 4 41 
2019 50 4 46 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 
Tabla 58 Demanda potencial a satisfacer bicicleta estática 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 36 9 27 
2016 39 9 30 
2017 43 9 34 
2018 48 10 38 
2019 53 10 43 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 59 Demanda potencial a satisfacer pierna total 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 36 4 32 
2016 39 4 35 
2017 43 4 39 
2018 48 4 44 
2019 52 4 48 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 60 Demanda potencial a satisfacer poleas 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 29 2 27 
2016 32 2 30 
2017 36 3 33 
2018 40 3 37 
2019 44 3 41 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 
Repuestos 
 
Tabla 61 Demanda potencial a satisfacer vinchas 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 673 394 279 
2016 744 410 334 
2017 822 426 396 
2018 908 443 465 
2019 1.003 461 542 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 62 Demanda potencial a satisfacer discos por kilo 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 585 20 565 
2016 647 21 626 
2017 715 22 693 
2018 790 23 767 
2019 873 24 849 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 63 Demanda potencial a satisfacer barra para poleas 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 27 15 12 
2016 30 16 14 
2017 33 16 17 
2018 37 17 20 
2019 41 18 23 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 64 Demanda potencial a satisfacer cuerdas para poleas por metro 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 585 300 285 
2016 647 312 335 
2017 715 325 390 
2018 790 338 452 
2019 872 351 521 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 65 Demanda potencial a satisfacer barra olímpica 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 62 31 31 
2016 68 32 36 
2017 75 33 42 
2018 83 35 48 
2019 92 36 56 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
  
123 
 
Tabla 66 Demanda potencial a satisfacer barra z 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 61 20 41 
2016 68 21 47 
2017 75 22 53 
2018 83 23 60 
2019 92 24 68 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 67 Demanda potencial a satisfacer pesas de aparatos de fuerza por Kg. 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 585 394 191 
2016 647 410 237 
2017 714 426 288 
2018 789 443 346 
2019 872 461 411 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 68 Demanda potencial a satisfacer cabo para tríceps 
AÑOS DEMANDA OFERTA  
DEMANDA 
INSATISFECHA 
2015 55 30 25 
2016 61 31 30 
2017 67 32 35 
2018 75 34 41 
2019 82 35 47 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
124 
 Demanda a captar por el proyecto 
 
En su primer año el proyecto prevee satisfacer al 50% del total de la demanda insatisfecha 
tomando en cuenta algunos parámetros como publicidad, legalización y puesta en marcha del 
negocio se determina que se mide ganancias a partir del sexo mes de trabajo. 
Máquinas 
Tabla 69 Demanda a captar por el proyecto multifuerza 3 estaciones 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO 
DEMANDA A CAPTAR 
POR EL PROYECTO EN 
% 
2015 30 15 50% 
2016 34 17 50% 
2017 37 19 50% 
2018 41 21 50% 
2019 46 23 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 70 Demanda a captar por el proyecto bicicleta estática 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO EN % 
2015 27 13 50% 
2016 30 15 50% 
2017 34 17 50% 
2018 38 19 50% 
2019 43 21 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 71 Demanda a captar por el proyecto pierna total 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO EN % 
2015 32 16 50% 
2016 35 18 50% 
2017 39 20 50% 
2018 44 22 50% 
2019 48 24 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
Tabla 72 Demanda a captar por el proyecto cruce de poleas 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
2015 27 14 50% 
2016 30 15 50% 
2017 33 17 50% 
2018 37 19 50% 
2019 41 21 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Repuestos 
 
Tabla 73 Demanda a captar por el proyecto vinchas 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL 
PROYECTO 
EN % 
2015 279 140 50% 
2016 334 167 50% 
2017 396 198 50% 
2018 465 233 50% 
2019 542 271 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 74 Demanda a captar por el proyecto discos por kilo 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
2015 565 283 50% 
2016 626 313 50% 
2017 693 346 50% 
2018 767 383 50% 
2019 849 424 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 75 Demanda a captar por el proyecto barra para poleas 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  
A CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
 
2015 12 6 50% 
2016 14 7 50% 
2017 17 8 50% 
2018 20 10 50% 
2019 23 11 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 76 Demanda a captar por el proyecto cuerdas para poleas por metro 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  
A CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
 
2015 285 143 50% 
2016 335 167 50% 
2017 390 195 50% 
2018 452 226 50% 
2019 521 261 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 77 Demanda a captar por el proyecto barra olímpica 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  
A CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
 
2015 31 15 50% 
2016 36 18 50% 
2017 42 21 50% 
2018 48 24 50% 
2019 56 28 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 78 Demanda a captar por el proyecto barra z 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
 
2015 41 21 50% 
2016 47 23 50% 
2017 53 27 50% 
2018 60 30 50% 
2019 68 34 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
Tabla 79 Demanda a captar por el proyecto pesas 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
DEMANDA  A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR 
EL PROYECTO 
EN % 
 
2015 191 96 50% 
2016 237 119 50% 
2017 288 144 50% 
2018 346 173 50% 
2019 411 206 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 80 Demanda a captar por el proyecto cabo para tríceps 
AÑOS 
DEMANDA 
INSATISFECHO 
DEMANDA  A 
CAPTAR X EL 
PROYECTO 
DEMANDA A 
CAPTAR POR EL 
PROYECTO EN 
% 
 
2015 25 13 50% 
2016 30 15 50% 
2017 35 18 50% 
2018 41 20 50% 
2019 47 24 50% 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
3.8. Análisis de los precios 
 
A continuación se indican los precio en promedio de los dos locales que actualmente 
expenden estos productos en la ciudad de Ibarra, además se consideró los precios de repuestos 
que se comercializan en las ciudades con mayor número de oferentes. 
 
Tabla 81 Competencia local 
MÁQUINAS  
PRECIO PROMEDIO 
2015 
Multifuerza 3 estaciones $ 4750 
Bicicleta estática $ 610 
Pierna total $ 1400 
Cruce de poleas 
 
$ 2200 
 
Fuente: Entrevista locales: Golty, Fundiciones Bonilla 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
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Tabla 82 Oferta en Quito 
REPUESTOS PRECIO PROMEDIO 
Vinchas cabezote para barras $ 25 
Discos por kilo $ 3 
Barra para poleas $ 60 
Cuerdas para poleas $ 3 
Barra olímpica $ 135 
Barra z $ 90 
Pesas de aparatos de fuerza por Kg. $ 3 
Cabo para tríceps 
 
$ 35 
 
Fuente: Entrevista: Taurus, Zona Gym 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
 Proyección de precios de comercialización 
 
Para determinar los precios a los cuales se estiman la comercialización se tomó como 
referencia los precios de la competencia además se sumó el porcentaje de la inflación de los 
últimos años. 
 
Tabla 83 Inflación promedio de los últimos años 
INFLACIÓN EN PROMEDIO   
3,98 
Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec  
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
 
Tabla 84 Proyección de precios de máquinas 
OPCIONES  
PRECIO 
2015 
PROYECCIÓN DE PRECIOS 
2016 2017 2018 2019 
Multifuerza 3 
estaciones $ 4.750 $ 4.939 $ 5.136 $ 5.340 $ 5.553 
Bicicleta estática $ 610 $ 634 $ 660 $ 686 $ 713 
Pierna total $ 1.400 $ 1.456 $ 1.514 $ 1.574 $ 1.637 
Cruce de poleas $ 2.200 $ 2.288 $ 2.379 $ 2.473 $ 2.572 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
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Tabla 85 Proyección de precios de repuestos 
OPCIONES  
PRECIO 
2015 
PROYECCIÓN DE PRECIOS 
2016 2017 2018 2019 
 Vinchas cabezote para 
barras $ 25 $ 26 $ 27 $ 28 $ 29 
Discos por kilo $ 3 $ 3 $ 3 $ 3 $ 3 
Barra para poleas $ 60 $ 62 $ 65 $ 67 $ 70 
 Cuerdas para poleas $ 3 $ 3 $ 3 $ 3 $ 3 
Barra olímpica $ 135 $ 140 $ 146 $ 152 $ 158 
Barra z $ 90 $ 94 $ 97 $ 101 $ 105 
Pesas de aparatos de 
fuerza por Kg. $ 3 $ 3 $ 3 $ 3 $ 4 
Cabo para tríceps $ 35 $ 36 $ 38 $ 39 $ 41 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
 
3.9. Estrategias de comercialización 
 
Para la comercialización de las  máquinas y repuestos de la empresa se tomará las 
siguientes medidas de marketing las cuales son: 
 
 Producto 
 
 Se creará un logotipo atractivo e innovador el cual describa la actividad de la empresa. 
 
 Se aplicará estrategias de publicidad las cuales impulsen las ventas y den a conocer la 
empresa en la ciudad y fuera de ella. 
 
 Incrementar los productos ofertados de acuerdo al crecimiento del negocio en el tiempo. 
 
 Precio 
 
 Se comercializará los implementos deportivos a un precio similar al de la  competencia. 
 
 Se brindara servicio de instalación de las máquinas adquiridos, para el caso de gimnasios 
completos.  
 
131 
 
 Plaza 
 
 Se determinara la localización de la empresa de acuerdo a la conveniencia comercial, 
disponibilidad de recursos y áreas. 
 
 Abrir sucursales cuando el negocio obtenga ganancias y reconocimiento en el mercado 
local. 
 
 Promoción 
 
 Se realizará descuentos en las compras al por mayor, es decir, equipamientos completos. 
 
 Se mantendrá registro de los clientes fijos para realizar entrega de obsequios. 
 
3.10. Conclusiones del estudio de mercado 
 
Al realizar el estudio de mercado se pudo evidenciar que existe una fuerte demanda de  
artículos o implementos deportivos, Ibarra cuenta un número creciente de gimnasios tanto 
privados como de administración gubernamental. 
 
En la ciudad existe baja oferta de artículos deportivos para gimnasio, razón por la cual, la 
mayor parte de gerentes y propietarios de los gimnasios prefieren adquirir repuestos y máquinas 
fuera de la ciudad, ya que según manifiestan ningún local de los que se encuentran en Ibarra 
proveen artículos deportivos de calidad. 
 
Por otra parte al realizar la entrevista a los proveedores que se encuentran actualmente 
atendiendo en la ciudad se pudo constatar que no llegan a cubrir más que una mínima parte del 
total de la demanda existente. 
 
Además se demostró que existe demanda insatisfecha, la cual debe ser aprovechada con la 
creación de la empresa del presente estudio. 
 
Para fijar los precios con los cuales se ofertará los artículos se basó en los de la competencia. 
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Luego de haber efectuado el estudio correspondiente tanto a la oferta como a la demanda se 
determina que existe mercado para la comercialización de repuestos y maquinaria para 
gimnasios en la cuidad de Ibarra, por lo que debido al porcentaje de aceptación de la población 
se procede a realizar el análisis financiero para iniciar con el proyecto. 
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CAPÍTULO IV 
 
 ESTUDIO TÉCNICO 
 
El presente estudio técnico busca determinar aspectos básicos y principales para 
implementar la empresa comercializadora de  repuestos e implementación deportiva para 
gimnasios en la ciudad de Ibarra provincia de Imbabura, para lo cual se analizarán aspectos 
como: ubicación de la empresa, tamaño óptimo, lugar de obtención de  insumos, equipos 
necesarios, personal, su adecuada distribución e instalación de espacios, entre otros; es decir 
todo aquello que tenga relación con el funcionamiento y operatividad física del proyecto, con 
el fin de verificar la factibilidad técnica a partir de un presupuesto de inversión y gastos para 
su ejecución. 
 
4.1. Localización del proyecto 
 
Este aspecto se refiere a la localización exacta del proyecto, en el que se especificará la 
ubicación geográfica y lugar en el que se ubicará la empresa. Es por ello que se tomará en 
cuenta algunos aspectos del entorno para desarrollar la actividad empresarial: disponibilidad 
de estructura, existencia de servicios básicos; energía eléctrica, agua potable, alcantarillado, 
teléfono, cercanía para el segmento de mercado, adquisición de  insumos y fuerza laboral. 
 
 Macro localización 
 
La  macro localización es la apreciación general de la ubicación del proyecto en desarrollo, 
desde el punto de vista macro la empresa comercializadora de repuestos e implementación 
deportiva para gimnasios estará ubicada en la región norte del país, en la provincia de 
Imbabura, cantón Ibarra, barrio el Olivo.  
 
Los límites de la provincia de Imbabura: 
Al norte: Provincia del Carchi 
Al sur: Provincia de Pichincha 
Al este: Provincia de Sucumbíos 
Al oeste: Provincia de Esmeraldas 
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A continuación se presenta la localización de la ciudad de Ibarra dentro del mapa de la 
provincia. 
 
Figura # 1 Mapa de macro localización 
 
Fuente: Ilustre Municipio de Ibarra 
Año: 2015 
 
 Micro localización 
 
Para determinar la micro localización del proyecto se ha considerado cuatro sectores de la 
ciudad de Ibarra que son: Pilanquí (Avenida Mariano Acosta y Fray Vacas Galindo), El 
Sagrario (Bolívar y Avenida Teodoro Gómez de la Torre) y El Olivo (panamericana norte y 
Gral. José María Córdova). 
 
Para llegar a determinar la zona más idónea se analizara los factores más importantes 
imprescindibles, adicionalmente calificarla de acuerdo a su importancia. A continuación se 
muestra la matriz de localización en las que se toman encuentra las siguientes consideraciones: 
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Tabla 86 Matriz Locacional 
Nº FACTORES OCASIONALES % PONDERACIÓN 
EL OLIVO PILANQUÍ 
EL 
SAGRARIO 
% Valor % Valor % Valor 
1. Existencia de áreas amplias en arriendo 14 14 13 1,82 11 1,5 12 1,68 
2. Abastecimiento de servicios básicos 11 11 11 1,21 11 1,2 11 1,21 
3. Disponibilidad de vías de acceso para clientes 10 10 9 0,9 10 1 10 1 
4. Seguridad 10 10 10 1 10 1 10 1 
5. Cercanía para los clientes 12 12 11 1,32 10 1,2 10 1,2 
6. Disponibilidad de recurso humano 10 10 10 1 9 0,9 8 0,8 
7. Costos de arriendo adecuados 8 8 7 0,56 7 0,6 6 0,48 
8. Transporte 9 9 9 0,81 8 0,7 8 0,72 
9. Aceptación de la comunidad 16 16 15 2,4 14 2,2 12 1,92 
TOTAL 100 100 95 11 90 10 87 10 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
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 Selección de la alternativa óptima 
 
El proyecto se ejecutará en el sector de la panamericana norte frente a la gasolinera los 
Olivos; entre Troncal de la Sierra y calle General José María Córdova. Sector que se destaca 
gracias a su gran afluencia automotriz debido a la cercanía con el norte de la ciudad, además 
de su cercanía a las principales universidades de la ciudad lo que facilitaría la contratación de 
talento humano capacitado. 
 
Figura # 2 Mapa de micro localización 
 
Fuente: Ilustre Municipio de Ibarra 
Elaboración: La Autora 
Año: 2015 
 
4.2. Ingeniería del proyecto 
 
En esta etapa se definirá todos los parámetros necesarios para poner en marcha el proyecto. 
 
 Diseño de las instalaciones 
 
El diseño de las instalaciones estará distribuido de manera que el cliente y los empleados se 
sientan cómodos. 
La empresa estará distribuida en las siguientes secciones: área administrativa donde se 
ubicaran las oficinas, área comercial y bodega donde se encuentre los implementos. 
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 Área administrativa y comercial 
 
Esta área será adecuada para la gerencia, el contador que además realizará actividades de 
secretaría.  
 
Para el área comercial se dispondrá de un área de exhibición de algunos de los productos 
para el vendedor  y un ambiente para caja. 
 
 Área de bodega 
 
Estará situada en la parte lateral izquierda del local comercial y será de uso exclusivo para 
almacenaje de máquinas y repuestos. 
 
Figura # 3 Diseño de las instalaciones 
 
Elaboración: La Autora  
Año: 2015 
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Figura # 4 Diseño de las instalaciones 
  
Elaboración: Arquitecto Miguel Ángel Vásquez  
Año: 2015 
 
 Proceso de comercialización 
 
Para el proceso de comercialización de acuerdo a las encuestas realizadas a la demanda se 
determinó que los productos de preferencia son los de marca, por tal razón para el  proyecto 
se realizara la adquisición de los productos a la empresa SANBRI en la ciudad de Quito. 
 
Para el proceso de comercialización se contará con la ayuda de asesores comerciales de la 
empresa SANBRI; los mismos que nos facilitarán el traslado hasta las instalaciones de la 
empresa, para poder llegar al consumidor final. 
 
1. Diagrama de flujo para comercialización 
 
Para representar el siguiente proceso se ha diseñado un flujo grama el mismo que será 
distribuido por medio de bloques distribuidos de acuerdo a los distintos usuarios los cuales son: 
cliente vendedor  cajera y bodeguero. 
 
De acuerdo a las necesidades del cliente se efectuó dos procesos de compra: 
1) El cliente requiere de maquinaria/repuestos, o el que requiere equipamiento completo este 
proceso será el más impulsado ya que existe una gran demanda insatisfecha actualmente. 
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2) El cliente solo requiere de proformas. 
 
Los documentos a utilizar para este proceso son: 
 
Factura: Este documento se entregará una original y tres copias  
 
Factura original para el cliente, primera copia que reposará en el archivo de caja 
indispensable en el Servicio de rentas Internas, segunda copia para el departamento de 
contabilidad y tercera copia para bodega. 
 
Orden de pedido: Este documento constará de una original y una copia, distribuidos a caja 
y bodega. 
 
A continuación la distribución en el siguiente flujograma: 
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Gráfico # 25 Flujograma de distribución 
Documento 
 
 
 
 
 
Orden de 
pedido 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Factura 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Cliente  
 
 
 
 
 
 
 
 Ventas   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
N
O  
Bodega Caja  
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
  
Vendedor 
llena la orden de 
pedido, entrega 
copia al 
bodeguero. 
Cajero cobra el 
pedido y entrega la 
factura al cliente. 
Inicio del 
proceso 
Ingreso 
del cliente al 
local 
Vendedor 
recibe al 
cliente 
El 
cliente 
decide la 
adquisición 
El 
cliente 
solo 
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Bodeguero 
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pedido y entrega  
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entrega 
proforma  
firmado  por 
caja. 
Cliente recibe 
los  artículos 
detallado en la 
factura. 
Fin del 
proceso 
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Tabla 87 Descripción simbología 
NOMBRE SÍMBOLO EXPLICACIÓN 
Comienzo o final del 
proceso 
 Información para iniciar el 
proceso 
Proceso (Actividad)  Actividades del proceso 
Documento   Registro de datos 
Copia de documento  
 
Proceso interno 
Conexión de pasos  Dirección del flujo de 
proceso 
Decisión   Toma la decisión (si o no) 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
Presupuestos técnicos 
 
Inversiones fijas 
 
1. Muebles y enseres 
 
Los muebles y enseres formaran parte de los ambientes internos en el área administrativa, 
de comercialización y bodega. Con una inversión que asciende a los $ 4.518 dólares. 
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Tabla 88 Muebles y enseres 
CANTIDAD 
MUEBLES DE 
OFICINA(ÁREA 
ADMINISTRATIVA) 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
1 Estación de trabajo en L $ 270,00 $ 270,00 
1 Archivador aéreo $ 130,00 $ 130,00 
3 Sillones de espera $ 42,00 $ 126,00 
1 Silla tipo secretaria $ 95,00 $ 95,00 
1 Escritorio $ 187,00 $ 187,00 
1 Archivador $ 215,00 $ 215,00 
TOTAL     $ 1.023,00 
Fuente: Línea nueva mobiliario cia Ltda. 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
CANTIDAD 
MUEBLES DE OFICINA 
(ÁREA VENTAS) 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
1 Estación de trabajo $ 200,00 $ 200,00 
1 Escritorio $ 127,00 $ 127,00 
1 Escritorio bodega $ 100,00 $ 100,00 
1 Sillón giratorio $ 106,00 $ 106,00 
1 Silla tipo secretaria $ 95,00 $ 95,00 
1 Archivador aéreo $ 130,00 $ 130,00 
2 
Estanterías metálicas de 0.92 
x 0,32 cm 
$ 55,00 $ 110,00 
2 
 
Estanterías metálicas de 0.72 
x0,32x 1,50 m 
 
$ 40,00 $ 80,00 
TOTAL     $ 948,00 
Fuente: Línea nueva mobiliario Cía Ltda. 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
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2. Equipos de computación 
 
Los equipos de computación son muy importantes en todas las áreas para llevar el control 
tanto físico como financiero de los productos. 
 
Tabla 89 Equipos de computación 
CANTIDAD 
EQUIPOS DE 
COMPUTACIÓN Y 
SOFTWARE (ÁREA 
ADMINISTRATIVA) 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
1 
Computador hp+ impresora 
multifunción 
$ 895,00 $ 895,00 
1 Computador (hacer-hibrida) $ 599,00 $ 599,00 
1 Servidor software $ 400,00 $ 400,00 
TOTAL     $ 1.894,00 
Fuente: Point Technology 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
CANTIDAD 
EQUIPOS DE 
COMPUTACIÓN Y 
SOFWARE (ÁREA 
VENTAS) 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
1 Computador (hacer-híbrida) $ 599,00 $ 599,00 
TOTAL     $ 599,00 
Fuente: Point Technology 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
3. Equipos de oficina 
 
Equipos tales como los teléfonos serán de mucha utilidad en las distintas áreas para 
dinamizar el proceso comercial. 
 
Tabla 90 Equipos de oficina 
CANTIDAD 
EQUIPOS DE OFICINA 
(ÁREA 
ADMINISTRATIVA) 
COSTO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
2 
Teléfono con una extensión 
servicio 
                        
$ 27,00  
                           
$ 54,00  
TOTAL     $ 54,00  
Fuente: line Technology 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
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4.  Resumen de inversiones fijas 
 
A continuación se presenta un cuadro resumen en el cual se detalla  los valores totales de 
las inversiones fijas antes mencionadas. 
 
Tabla 91 Resumen de inversiones fijas 
NRO. DESCRIPCIÓN  V. TOTAL  
  
INVERSIONES  ÁREA 
ADMINISTRATIVA   
1 Muebles de oficina      $ 1.023,00  
2 Equipos de oficina      $ 54,00  
3 Equipos de computación y software      $ 1.894,00  
  Subtotal       $ 2.971,00  
  INVERSIONES ÁREA  VENTAS   
1 Muebles de oficina      $ 948,00  
2 Equipos de computación y software      $ 599,00  
  Subtotal      $ 1.547,00  
  INVERSIONES      $ 4.518,00  
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
4.3. Inversión variable o capital de trabajo 
 
El capital de trabajo representa la inversión inicial requerida para poner en marcha la 
comercialización de los insumos a ofertarse por el proyecto, el presupuesto del capital de 
trabajo se encuentra estructurado así: 
 
 Talento humano 
 
Está constituido  por el personal, el cual estará distribuido por áreas; área administrativa, 
área comercial y ventas, los valores por sueldos serán  establecidos dependiendo del cargo y 
según el Ministerio de Relaciones Laborales. El personal que laborará en la empresa se detalla 
de la siguiente manera: 
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Tabla 92 Talento humano 
CANTIDAD PERSONAL 
SALARIO BASICO 
UNIFICADO 2015 TOTAL 
  Área Administrativa     
1 Administrador Gerencial $ 600,00    $ 600,00  
1 Contador $ 400,00  $ 400,00  
  Área de Ventas     
1 Vendedor   $ 363,27   $ 363,27  
1 Cajera        $ 363,27  $ 363,27  
1 Bodeguero       $ 361,40  $ 361,40  
  TOTAL   $  2.087,94  
Fuente: M.R.L. 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
 Gastos administrativos  
 
De acuerdo al ministerio de relaciones laborales y a los requerimientos de personal 
administrativo de la empresa se han fijado los siguientes precios. 
 
Tabla 93 Gasto sueldo administrativo mensual  
GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO 
SUELDO MENSUAL PROYECTADO  
PERSONAL    2015 2016 2017 2018 2019 
Gerente $ 600,00 $ 649,20 $ 702,43 $ 760,03 $ 822,36 
Contador $ 400,00 $ 432,80 $ 468,29 $ 506,69 $ 548,24 
MENSUAL $ 1.000,00 $ 1.082,00 $ 1.170,72 $ 1.266,72 $ 1.370,59 
ANUAL $ 12.000,00 $ 12.984,00 $ 14.048,69 $ 15.200,68 $16.447,14 
Fuente: M.R.L. 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
Tabla 94 Cuadro N° 94 Gasto sueldo administrativo anual 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
Salario Básico 
Unificado $ 12.000,00 $ 12.984,00 $ 14.048,69 $ 15.200,68 $ 16.447,14 
Vacaciones $ 500,00 $ 541,00 $ 585,36 $ 633,36 $ 685,30 
Aporte Patronal $ 1.458,00 $ 1.577,56 $ 1.706,92 $ 1.846,88 $ 1.998,33 
Fondos de Reserva $ 0,00 $ 1.081,57 $ 1.170,26 $ 1.266,22 $ 1.370,05 
Décimo Tercero $ 916,67 $ 1.082,00 $ 1.170,72 $ 1.266,72 $ 1.484,81 
Décimo Cuarto $ 619,50 $ 766,06 $ 828,87 $ 896,84 $ 1.293,84 
Total $ 15.494,17 $ 18.032,18 $ 19.510,82 $ 21.110,70 $ 23.279,46 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
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Tabla 95 Gastos anuales 
DESCRIPCIÓN 2015 2016 2017 2018 2019 
Servicios Básicos  
Administrativos 
$ 540,00 $ 561,49 $ 583,84 $ 607,08 $ 631,24 
Materiales de aseo $ 44,50 $ 46,27 $ 48,11 $ 50,03 $ 52,02 
Materiales de oficina $ 98,70 $ 102,63 $ 106,71 $ 110,96 $ 150,45 
Gasto Arriendo $ 4.800,00 $ 4.991,04 $ 5.189,68 $ 5.396,23 $ 5.611,00 
Seguros $ 2.855,00 $ 2.968,63 $ 3.086,78 $ 3.209,63 $ 3.337,38 
Gasto flete $ 800,00 $ 831,84 $ 864,95 $ 899,37 $ 935,17 
Gastos Constitución $ 170,00         
Sueldos 
Administrativos 
$ 15.494,17 $ 18.032,18 $ 19.510,82 $ 21.110,70 $ 23.279,46 
TOTAL $ 24.802,37 $ 27.534,08 $ 29.390,89 $ 31.384,01 $ 33.996,71 
Fuente: Varios proveedores 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
 Gasto de ventas 
 
Para este rubro se detalla los siguientes datos: 
 
Tabla 95 Gasto sueldo de ventas mensual 
GASTOS PERSONAL VENTAS 
SUELDO MENSUAL PROYECTADO 
PERSONAL    2015 2016 2017 2018 2019 
Vendedor $ 363,27 $ 393,06 $ 425,29 $ 460,16 $ 497,90 
Cajera $ 363,27 $ 393,06 $ 425,29 $ 460,16 $ 497,90 
Bodeguero $ 361,40 $ 391,03 $ 423,10 $ 457,79 $ 495,33 
MENSUAL $ 1.087,94 $ 1.177,15 $ 1.273,68 $ 1.378,12 $ 1.491,12 
ANUAL $ 13.055,28 $ 14.125,81 $ 15.284,13 $ 16.537,43 $ 17.893,50 
Fuente: M.R.L. 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015  
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Tabla 96 Gasto sueldo de ventas anual 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
Salario Básico 
Unificado $ 13.055,28 $ 14.125,81 $ 15.284,13 $ 16.537,43 $ 17.893,50 
Vacaciones $ 543,97 $ 588,58 $ 636,84 $ 689,06 $ 745,56 
Aporte Patronal $ 1.586,22 $ 1.716,29 $ 1.857,02 $ 2.009,30 $ 2.174,06 
Fondos de 
Reserva $ 0,00 $ 1.176,68 $ 1.273,17 $ 1.377,57 $ 1.490,53 
Décimo Tercero $ 997,28 $ 1.177,15 $ 1.273,68 $ 1.378,12 $ 1.615,39 
Décimo Cuarto $ 619,50 $ 1.149,08 $ 1.243,31 $ 1.345,26 $ 1.940,76 
Total $ 16.802,24 $ 19.933,59 $ 21.568,14 $ 23.336,73 $ 25.859,80 
Fuente: M.R.L. 
Elaborado por: La autora  
Año: 2015 
 
Tabla 97 Gastos de ventas mensuales 
Gastos de Publicidad 
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Radio Ritmo 12 12 12 12 12 
Mensual $ 200,00 $ 207,96 $ 216,24 $ 224,84 $ 233,79 
Fuente: Radio ritmo FM (Ovación) 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Tabla 98 Gastos de ventas anuales 
Gastos de Publicidad 
                       
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Radio Ritmo 12 12 12 12 12 
Mensual $ 200,00 $ 207,96 $ 216,24 $ 224,84 $ 233,79 
total $ 2.400,00 $ 2.495,52 $ 2.594,84 $ 2.698,12 $ 2.805,50 
Fuente: Radio ritmo FM (Ovación) 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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 Costo de ventas 
 
Los costos de todas aquellas máquinas que se comercialicen, además de los repuestos de las 
mismas constituyen un costo de ventas ya que el proyecto tiene como fin la venta de estos 
artículos este constituye el inventario de la empresa. 
 
Tabla 99 Inventario de máquinas 
OPCIONES  
PRECIO 
POR  UNIDAD 
Multifuerza 3 estaciones $ 3.000 
Bicicleta estática $ 400 
Pierna total $ 700 
Cruce de Poleas $ 1.400 
TOTAL $ 5.400 
Fuente: Entrevista a proveedor SANBRI. 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
 
Tabla 100 Inventario de repuestos 
OPCIONES PRECIO POR  UNIDAD 
Vinchas cabezote para barras $ 20 
Discos por kilo $ 1,50 
Barra para poleas $ 30 
Cuerdas para poleas $ 0,60 
Barra olímpica $ 80 
Barra z $ 30 
Pesas de aparatos de fuerza por Kg. $ 1,90 
Cabo para tríceps $ 15 
Fuente: Entrevista a proveedor SANBRI. 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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 Capital de trabajo 
 
Se ha considerado que el capital de trabajo se lo realizara para seis meses, ya que como se 
explica en el capítulo anterior los posibles consumidores expresan que realizan compras 
trimestrales y semestrales y debido que no es un producto de consumo masivo no se tendrán 
ventas diarias. A continuación explica en el siguiente cuadro: 
 
Tabla 101 Capital de trabajo 
Resumen de Capital de Trabajo 
DESCRIPCIÓN ANUAL SEMESTRAL 
Gastos Administrativos $ 24.802,37 $ 12.401,18 
Gastos Ventas $ 19.202,24 $ 9.601,12 
Gastos Financieros $ 4.071,24 $ 2.035,62 
TOTAL $ 48.075,85 $ 24.037,93 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
 Inversión total del proyecto 
 
En el siguiente cuadro se detalla el total de la inversión del proyecto  
 
Tabla 102 Inversión total del proyecto 
NRO. DESCRIPCIÓN  V. TOTAL  
  INVERSIONES ADMINISTRATIVAS   
1 Muebles de oficina $ 1.023,00 
2 Equipos de oficina $ 54,00 
3 Equipos de computación y software $ 1.894,00 
  SUBTOTAL  $ 2.971,00 
      
  INVERSIONES VENTAS   
1 Muebles de oficina $ 948,00 
2 Equipos de computación y software $ 599,00 
  Subtotal $ 1.547,00 
  TOTAL $ 4.518,00 
  INVERSION VARIABLE   
1 Inventario mercadería $ 43.226,70 
2 Capital de trabajo $ 24.037,93 
  SUBTOTAL $ 67.264,63 
  INVERSIONES $ 71.782,63 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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 Financiamiento 
 
El presente proyecto dispondrá de un financiamiento otorgado por el Banco del Pacífico, 
cuyo monto del préstamo será de $ 43.000 financiamiento bancario y $ 28.782,63 serán fondos 
propios. La cantidad financiada es un monto alto ya que actualmente no se dispone de fondos 
propios en valores altos.  
 
Tabla 103 Financiamiento 
DETALLE DEL CAPITAL  
DESCRIPCION VALOR % 
      
Capital Propio 28.782,63 40,10 
Préstamo 43.000,00 59,90 
TOTAL 71.782,63 100,00 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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CAPÍTULO V 
 
 ESTUDIO FINANCIERO 
 
El estudio financiero es de gran importancia, ya que permite determinar la factibilidad del 
proyecto que se pretende crear; mediante la proyección de los ingresos y gastos así como su 
respectiva comparación. Ya que estos datos son la base para determinar las decisiones con 
respecto a la inversión y el financiamiento. 
 
Este estudio también arrojará los indicadores financieros los cuales nos permitirán conocer 
el nivel de rentabilidad que tendrá el proyecto, la cual facilita la asignación de recursos 
financieros. 
 
5.1. Estado de situación financiera inicial. (Balance de arranque). 
 
En este estado se da a conocer el estado financiero de la empresa al iniciar la actividad 
económica, estableciendo las cuentas de activo, pasivo y patrimonio.  
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Tabla 104 Estado de situación inicial 
   ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL    
  BALANCE DE ARRANQUE 
    AÑO 0       
            
ACTIVOS     
Obligaciones con Instituciones 
Financieras 
Propiedad del Proyecto $ 67.265      
Activos de Libre Disponibilidad $ 67.265   
Obligación Largo 
Plazo $ 43.000   
Efectivo o Equivalente  $ 24.038         
Inventario mercadería $ 43.227         
      
TOTAL 
PASIVO   $ 43.000 
            
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO $ 4.518       
Administrativos           
            
Muebles de oficina $ 1.023         
Equipos de oficina $ 54         
Equipos de computación y 
software $ 1.894         
Ventas     
 
PATRIMONIO    $ 28.783 
Muebles de oficina $ 948         
Equipos de computación y 
software $ 599   Inversión Propia $ 28.783   
            
      
TOTAL 
PATRIMONIO     
            
TOTAL ACTIVO   $ 71.783 
TOTAL 
PASIVO + 
OBLIGACIONES 
FINANCIERAS   $ 71.783 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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5.2. Determinación de ingresos proyectados 
 
Para realizar los cálculos que determinan los ingresos estimados que la empresa pretende 
captar en un año se tomó los datos obtenidos correspondientes a la demanda insatisfecha tanto 
de máquinas y repuestos así como para el cálculo de los precios de cada artículos tomando 
como base que se estima captar el 50% de la demanda insatisfecha (referencia cuadros N°69 al 
80), ya que la demanda existente en la cuidad es reducida pero de gran aporte económico. 
 
Tabla 105 Cálculo de los consumos anuales por tipo de máquinas en unidades 
TIPO DE 
MÁQUINA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Multifuerza  
3 estaciones 
15 17 19 21 23 
Bicicleta estática 
13 15 17 19 21 
Pierna total 
16 18 20 22 24 
Cruce de  poleas 
14 15 17 19 21 
TOTAL 
UNIDADES 
ANUALES 
58 65 72 80 89 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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Tabla 106 Cálculo de ingresos por máquinas 
    AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Multifuerza 3 estaciones 
Cantidad 15 17 19 21 23 
Precio $ 4.750,00 $ 4.939,05 $ 5.135,62 $ 5.340,02 $ 5.552,55 
ANUAL $ 71.654,29 $ 82.897,32 $ 95.860,44 $ 110.803,40 $ 128.024,93 
                       
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Bicicleta estática 
Cantidad 13 15 17 19 21 
Precio $ 610,00 $ 634,28 $ 659,52 $ 685,77 $ 713,06 
ANUAL $ 8.160,48 $ 9.550,67 $ 11.162,02 $ 13.028,59 $ 15.189,63 
                       
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Pierna total 
Cantidad 16 18 20 22 24 
Precio $ 1.400,00 $ 1.455,72 $ 1.513,66 $ 1.573,90 $ 1.636,54 
ANUAL $ 22.178,97 $ 25.650,38 $ 29.652,21 $ 34.264,53 $ 39.579,37 
                       
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Cruce de poleas 
Cantidad 14 15 17 19 21 
Precio $ 2.200,00 $ 2.287,56 $ 2.378,60 $ 2.473,27 $ 2.571,71 
ANUAL $ 29.807,21 $ 34.411,07 $ 39.713,64 $ 45.819,99 $ 52.850,91 
TOTAL 
MÁQUINAS    $ 131.800,95     $ 152.509,44     $ 176.388,31     $ 203.916,51     $ 235.644,84  
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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Tabla 107 Cálculo de los consumos anuales por tipo de repuesto en unidades 
TIPO DE 
REPUESTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Vinchas cabezote 
para barras 140 167 198 233 271 
Discos por kilo 283 313 346 383 424 
Barra para poleas 6 7 8 10 11 
Cuerdas para 
poleas 143 167 195 226 261 
Barra olímpica 15 18 21 24 28 
Barra z 21 23 27 30 34 
Pesas de aparatos 
de fuerza por Kg. 96 119 144 173 206 
Cabo para tríceps 13 15 18 20 24 
Total unidades 
anuales 715 829 957 1.100 1.259 
 Elaborado por: La autora 
 Año: 2015 
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Tabla 108 Cálculo de ingresos por repuestos 
  AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
 Vinchas cabezote para barras 
Cantidad 140 167 198 233 271 
Precio $ 25,00 $ 26,00 $ 27,03 $ 28,11 $ 29,22 
ANUAL $ 3.493,24 $ 4.344,98 $ 5.350,46 $ 6.534,75 $ 7.926,83 
Discos x kilo 
Cantidad 283 313 346 383 424 
Precio $ 2,50 $ 2,60 $ 2,70 $ 2,81 $ 2,92 
ANUAL $ 706,53 $ 813,36 $ 936,22 $ 1.077,51 $ 1.239,99 
Barra para poleas 
Cantidad 6 7 8 10 11 
Precio $ 60,00 $ 62,39 $ 64,87 $ 67,45 $ 70,14 
ANUAL $ 362,96 $ 447,75 $ 547,67 $ 665,16 $ 803,06 
 Cuerdas para poleas 
Cantidad 143 167 195 226 261 
Precio $ 2,50 $ 2,60 $ 2,70 $ 2,81 $ 2,92 
ANUAL $ 356,66 $ 435,01 $ 527,08 $ 635,07 $ 761,54 
Barra olímpica 
Cantidad 15 18 21 24 28 
Precio $ 135,00 $ 140,37 $ 145,96 $ 151,77 $ 157,81 
ANUAL $ 2.072,80 $ 2.521,91 $ 3.049,28 $ 3.667,49 $ 4.391,07 
Barra z 
Cantidad 21 23 27 30 34 
Precio $ 90,00 $ 93,58 $ 97,31 $ 101,18 $ 105,21 
ANUAL $ 1.855,43 $ 2.193,37 $ 2.586,64 $ 3.043,85 $ 3.574,98 
Pesas de aparatos de fuerza por Kg. 
Cantidad 96 119 144 173 206 
Precio $ 3,00 $ 3,12 $ 3,24 $ 3,37 $ 3,51 
ANUAL $ 287,10 $ 369,66 $ 467,74 $ 583,92 $ 721,18 
Cabo para tríceps 
Cantidad 13 15 18 20 24 
Precio $ 35,00 $ 36,39 $ 37,84 $ 39,35 $ 40,91 
ANUAL $ 443,40 $ 544,74 $ 664,03 $ 804,19 $ 968,56 
TOTAL 
REPUESTOS $ 9.578,11 $ 11.670,77 $ 14.129,11 $ 17.011,94 $ 20.387,21 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015  
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5.3. Determinación de egresos proyectados  
 
Para conocer el total de ingresos que se incurrirán en el proyecto es necesario conocer los 
gastos que se generarán. 
 
En el caso del inventario se muestra el costo de compra que el proveedor nos entregará las 
máquinas y repuestos los cuales se comercializarán en Ibarra por la empresa GYM 
EQUIPAMENT A.A. 
 
 Gastos operacionales 
 
1. Inventario 
 
Tabla 109 Proyección del inventario que cubrirá el proyecto al primer año (máquinas) 
OPCIONES 
PRECIO 
UNITARIO 
PRECIO 
TOTAL 
2015 
AÑO 
2016 
AÑO 
2017 
AÑO 
2018 
AÑO 
2019 
AÑO 
2020 
Multifuerza 
3 estaciones 
$ 3.000 $ 45.500 $ 46.791 $ 48.653 $ 50.589 $ 52.603 $ 54.696 
Bicicleta 
estática 
$ 400 $ 5.200 $ 5.407 $ 5.605 $ 5.811 $ 6.024 $ 6.245 
Pierna total $ 700 $ 11.200 $ 11.646 $ 12.073 $ 12.516 $ 12.976 $ 13.452 
Cruce de 
poleas 
$ 1.400 $ 19.600 $ 20.380 $ 21.128 $ 21.903 $ 22.707 $ 23.541 
 
TOTAL 
 
$ 5.500 $ 81.000 $ 84.223 $ 86.143 $ 89.514 $ 93.074 $ 96.779 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
  
158 
Tabla 110 Proyección del inventario que cubrirá el proyecto al primer año (repuestos) 
OPCIONES  
PRECIO 
POR 
UNIDAD  
PRECIO 
TOTAL 
AÑO  AÑO  AÑO  AÑO  
2015 2016 2017 2018 2019 
Vinchas cabezote 
para barras 
$ 20 $ 2.800 $ 2.911 $ 3.027 $ 3.148 $ 3.273 
Discos por kilo $ 2 $ 366 $ 381 $ 396 $ 411 $ 428 
Barra para poleas $ 30 $ 180 $ 187 $ 195 $ 202 $ 210 
 Cuerdas para 
poleas 
$ 1 $ 55 $ 57 $ 60 $ 62 $ 65 
Barra olímpica $ 80 $ 1.200 $ 1.248 $ 1.297 $ 1.349 $ 1.403 
Barra z $ 30 $ 600 $ 624 $ 649 $ 675 $ 701 
Pesas de aparatos de 
fuerza x Kg. 
$ 2 $ 72 $ 75 $ 78 $ 81 $ 84 
Cabo para tríceps $ 15 $ 180 $ 187 $ 195 $ 202 $ 210 
Total $ 179 $ 5.453 $ 5.670 $ 5.896 $ 6.131 $ 6.375 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Para totalizar el valor del inventario que se comercializará en la empresa se sumó los totales 
de las proyecciones tanto en máquinas como en repuestos.  
 
En el caso de los valores de las proyecciones se tomó los datos obtenidos del estudio de 
mercado específicamente de la demanda potencial a satisfacer por el costo individual de cada 
implemento. 
 
 Gastos administrativos 
 
1. Talento humano 
 
Se calcula los salarios y sus respectivos beneficios del personal que laborara en la empresa. 
Para las proyecciones de los sueldos y salarios se tomó el incremento salarial de los últimos 
años el cual fue de 8,20%, según El Ministerio de Relaciones Laborales. 
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Tabla 111 Proyección talento humano (sueldos administrativos) 
GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO 
SUELDO MENSUAL  
PERSONAL    2015 2016 2017 2018 2019 
Gerente $ 600,00 $ 649,20 $ 702,43 $ 760,03 $ 822,36 
Contador $ 400,00 $ 432,80 $ 468,29 $ 506,69 $ 548,24 
MENSUAL $ 1.000,00 $ 1.082,00 $ 1.170,72 $ 1.266,72 $ 1.370,59 
ANUAL $ 12.000,00 $ 12.984,00 $ 14.048,69 $ 15.200,68 $ 16.447,14 
COMPONENTES SALARIALES 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
Salario Básico Unificado $ 12.000,00 $ 12.984,00 $ 14.048,69 $ 15.200,68 $ 16.447,14 
Vacaciones $ 500,00 $ 541,00 $ 585,36 $ 633,36 $ 685,30 
Aporte Patronal $ 1.458,00 $ 1.577,56 $ 1.706,92 $ 1.846,88 $ 1.998,33 
Fondos de Reserva $ 0,00 $ 1.081,57 $ 1.170,26 $ 1.266,22 $ 1.370,05 
Décimo Tercero $ 916,67 $ 1.082,00 $ 1.170,72 $ 1.266,72 $ 1.484,81 
Décimo Cuarto $ 619,50 $ 766,06 $ 828,87 $ 896,84 $ 1.293,84 
TOTAL $ 15.494,17 $ 18.032,18 $ 19.510,82 $ 21.110,70 $ 23.279,46 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015  
 
2 Gastos varios 
 
Tabla 112 Proyección gastos varios 
Servicios Básicos  Administrativos 
AÑOS     RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Agua Potable           
Cantidad (m3) $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 $ 8,00 
Precio $ 0,70 $ 0,73 $ 0,76 $ 0,79 $ 0,82 
Valor mensual $ 5,60 $ 5,82 $ 6,05 $ 6,30 $ 6,55 
ANUAL $ 67,20 $ 69,87 $ 72,66 $ 75,55 $ 78,55 
Energía Eléctrica      
Cantidad (KW) $ 140,00 $ 140,00 $ 140,00 $ 140,00 $ 140,00 
Precio $ 0,11 $ 0,11 $ 0,12 $ 0,12 $ 0,13 
Valor mensual $ 15,40 $ 16,01 $ 16,65 $ 17,31 $ 18,00 
ANUAL $ 184,80 $ 192,16 $ 199,80 $ 207,75 $ 216,02 
Teléfono      
Cantidad (minutos) $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 
Precio $ 0,06 $ 0,06 $ 0,06 $ 0,07 $ 0,07 
Valor mensual $ 9,00 $ 9,36 $ 9,73 $ 10,12 $ 10,52 
ANUAL $ 108,00 $ 112,30 $ 116,77 $ 121,42 $ 126,25 
Internet      
Valor (plan) mensual $ 15,00 $ 15,60 $ 16,22 $ 16,86 $ 17,53 
ANUAL $ 180,00 $ 187,16 $ 194,61 $ 202,36 $ 210,41 
TOTAL $ 540,00 $ 561,49 $ 583,84 $ 607,08 $ 631,24 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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Materiales de aseo 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
1 Escobas           
  Cantidad 2 2 2 2 2 
  Valor Unitario $ 3,00 $ 3,12 $ 3,24 $ 3,37 $ 3,51 
  Valor anual $ 6,00 $ 6,24 $ 6,49 $ 6,75 $ 7,01 
2 Detergente      
  
Cantidad 
grande 1 1 1 1 1 
  Valor Unitario $ 6,50 $ 6,76 $ 7,03 $ 7,31 $ 7,60 
  Valor anual $ 6,50 $ 6,76 $ 7,03 $ 7,31 $ 7,60 
3 Trapeador      
  Cantidad 2 2 2 2 2 
  Valor Unitario $ 4,00 $ 4,16 $ 4,32 $ 4,50 $ 4,68 
  Valor anual $ 8,00 $ 8,32 $ 8,65 $ 8,99 $ 9,35 
4 Desinfectante      
  
Cantidad 
galones 2 2 2 2 2 
  Valor Unitario $ 4,00 $ 4,16 $ 4,32 $ 4,50 $ 4,68 
  Valor anual $ 8,00 $ 8,32 $ 8,65 $ 8,99 $ 9,35 
5 Recogedor      
  Cantidad 2 2 2 2 2 
  Valor Unitario $ 5,00 $ 5,20 $ 5,41 $ 5,62 $ 5,84 
  Valor anual $ 10,00 $ 10,40 $ 10,81 $ 11,24 $ 11,69 
6 Franelas       
  Cantidad 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00 
  Valor Unitario $ 1,00 $ 1,04 $ 1,08 $ 1,12 $ 1,17 
  Valor anual $ 6,00 $ 6,24 $ 6,49 $ 6,75 $ 7,01 
  TOTAL $ 44,50 $ 46,27 $ 48,11 $ 50,03 $ 52,02 
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Materiales de oficina 
                       
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Carpetas 
archivadoras           
Cantidad 4 4 4 4 24 
Precio $ 1,50 $ 1,56 $ 1,62 $ 1,69 $ 1,75 
Valor $ 6,00 $ 6,24 $ 6,49 $ 6,75 $ 42,08 
Carpetas plásticas      
Cantidad 4 4 4 4 4 
Precio $ 0,30 $ 0,31 $ 0,32 $ 0,34 $ 0,35 
Valor $ 1,20 $ 1,25 $ 1,30 $ 1,35 $ 1,40 
Basureros      
Cantidad 4 4 4 4 4 
Precio $ 6,00 $ 6,24 $ 6,49 $ 6,75 $ 7,01 
Valor $ 24,00 $ 24,96 $ 25,95 $ 26,98 $ 28,06 
Bolígrafos      
Cantidad Caja 1 1 1 1 1 
Precio $ 3,50 $ 3,64 $ 3,78 $ 3,93 $ 4,09 
Valor $ 3,50 $ 3,64 $ 3,78 $ 3,93 $ 4,09 
Papel Bond      
Cantidad (resmas) 4 4 4 4 4 
Precio $ 4,00 $ 4,16 $ 4,32 $ 4,50 $ 4,68 
Valor $ 16,00 $ 16,64 $ 17,30 $ 17,99 $ 18,70 
Grapadora      
Cantidad 2 2 2 2 2 
Precio $ 4,00 $ 4,16 $ 4,32 $ 4,50 $ 4,68 
Valor $ 8,00 $ 8,32 $ 8,65 $ 8,99 $ 9,35 
Perforadora      
Cantidad 4 4 4 4 4 
Precio $ 4,00 $ 4,16 $ 4,32 $ 4,50 $ 4,68 
Valor $ 16,00 $ 16,64 $ 17,30 $ 17,99 $ 18,70 
Factureros      
Cantidad libretín 2 2 2 2 2 
Precio $ 12,00 $ 12,48 $ 12,97 $ 13,49 $ 14,03 
Valor $ 24,00 $ 24,96 $ 25,95 $ 26,98 $ 28,06 
TOTAL $ 98,70 $ 102,63 $ 106,71 $ 110,96 $ 150,45 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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Gasto Arriendo 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
1 Mensual           
  Cantidad 12 12 12 12 12 
  
Valor 
Unitario $ 400,00 $ 415,92 $ 432,47 $ 449,69 $ 467,58 
  Valor anual $ 4.800,00 $ 4.991,04 $ 5.189,68 $ 5.396,23 $ 5.611,00 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Seguros 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
SEGURO CONTRA ROBO E INCENDIO 
1 Mensual           
  Cantidad 1 1 1 1 1 
  
Valor 
Unitario $ 2.855,00 $ 2.968,63 $ 3.086,78 $ 3.209,63 $ 3.337,38 
  TOTAL $ 2.855,00 $ 2.968,63 $ 3.086,78 $ 3.209,63 $ 3.337,38 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Gasto flete 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
1 
Alquiler de 
vehículo   
      
  
  Cantidad 
                       
2  
          
2  
                      
2  
                     
2  
              
2  
  
Valor 
Unitario $ 400,00 $ 415,92 $ 432,47 $ 449,69 $ 467,58 
  Valor anual $ 800,00 $ 831,84 $ 864,95 $ 899,37 $ 935,17 
SUBTOTAL   $ 800,00 $ 831,84 $ 864,95 $ 899,37 $ 935,17 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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3. Gastos de ventas 
 
Estos son los valores correspondientes al personal que se desempeña en el área de ventas y 
los respectivos rubros que se desembolsaran para su propósito. 
 
Tabla 113 Sueldo personal de ventas 
        
GASTOS PERSONAL VENTAS 
SUELDO MENSUAL  
PERSONAL    2015 2016 2017 2018 2019 
Vendedor $ 363,27 $ 393,06 $ 425,29 $ 460,16 $ 497,90 
Cajera $ 363,27 $ 393,06 $ 425,29 $ 460,16 $ 497,90 
Bodeguero $ 361,40 $ 391,03 $ 423,10 $ 457,79 $ 495,33 
MENSUAL $ 1.087,94 $ 1.177,15 $ 1.273,68 $ 1.378,12 $ 1.491,12 
ANUAL $ 13.055,28 $ 14.125,81 $ 15.284,13 $ 16.537,43 $ 17.893,50 
COMPONENTES SALARIALES 
DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
Salario Básico Unificado $ 13.055,28 $ 14.125,81 $ 15.284,13 $ 16.537,43 $ 17.893,50 
Vacaciones $ 543,97 $ 588,58 $ 636,84 $ 689,06 $ 745,56 
Aporte Patronal $ 1.586,22 $ 1.716,29 $ 1.857,02 $ 2.009,30 $ 2.174,06 
Fondos de Reserva $ 0,00 $ 1.176,68 $ 1.273,17 $ 1.377,57 $ 1.490,53 
Décimo Tercero $ 997,28 $ 1.177,15 $ 1.273,68 $ 1.378,12 $ 1.615,39 
Décimo Cuarto $ 619,50 $ 1.149,08 $ 1.243,31 $ 1.345,26 $ 1.940,76 
TOTAL $ 16.802,24 $ 19.933,59 $ 21.568,14 $ 23.336,73 $ 25.859,80 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Tabla 114 Gastos ventas (Publicidad) 
                       
AÑOS             
RUBROS 2015 2016 2017 2018 2019 
Radio 
Ritmo 12 12 12 12 12 
Mensual 200,00 207,96 216,24 224,84 233,79 
total 2.400,00 2.495,52 2.594,84 2.698,12 2.805,50 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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5.4. Gastos financieros 
 
Se solicita el financiamiento del Banco del Pacífico, mismo que financian créditos 
empresariales. Se obtendrá el crédito a una tasa de  interés de 10,21% anual según la tasa 
activa del Banco del Pacífico, se lo cancelará en un plazo de cinco años en pagos mensuales. 
A continuación se detalla la siguiente tabla de amortización de la deuda. 
 
Tabla 115 Parámetros del crédito 
DETALLE VALOR 
Monto $ 43.000 
Interés 10,21% 
Plazo  5 años 
Interés mensual 0,008508 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Tabla 116 Tabla de amortización préstamo bancario 
NRO CUOTA 
FIJA 
INTERES 
SALDO SALDO 
  SOLUTO INSOLUTO 
1 $ 918,07 $ 365,86 $ 552,21 $ 42.447,79 
2 $ 918,07 $ 361,16 $ 556,91 $ 41.890,87 
3 $ 918,07 $ 356,42 $ 561,65 $ 41.329,22 
4 $ 918,07 $ 351,64 $ 566,43 $ 40.762,79 
5 $ 918,07 $ 346,82 $ 571,25 $ 40.191,54 
6 $ 918,07 $ 341,96 $ 576,11 $ 39.615,43 
7 $ 918,07 $ 337,06 $ 581,01 $ 39.034,42 
8 $ 918,07 $ 332,12 $ 585,95 $ 38.448,47 
9 $ 918,07 $ 327,13 $ 590,94 $ 37.857,53 
10 $ 918,07 $ 322,10 $ 595,97 $ 37.261,56 
11 $ 918,07 $ 317,03 $ 601,04 $ 36.660,52 
12 $ 918,07 $ 311,92 $ 606,15 $ 36.054,37 
13 $ 918,07 $ 306,76 $ 611,31 $ 35.443,06 
14 $ 918,07 $ 301,56 $ 616,51 $ 34.826,55 
15 $ 918,07 $ 296,32 $ 621,76 $ 34.204,79 
16 $ 918,07 $ 291,03 $ 627,05 $ 33.577,75 
17 $ 918,07 $ 285,69 $ 632,38 $ 32.945,36 
18 $ 918,07 $ 280,31 $ 637,76 $ 32.307,60 
19 $ 918,07 $ 274,88 $ 643,19 $ 31.664,41 
20 $ 918,07 $ 269,41 $ 648,66 $ 31.015,75 
21 $ 918,07 $ 263,89 $ 654,18 $ 30.361,57 
22 $ 918,07 $ 258,33 $ 659,75 $ 29.701,83 
23 $ 918,07 $ 252,71 $ 665,36 $ 29.036,47 
24 $ 918,07 $ 247,05 $ 671,02 $ 28.365,45 
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25 $ 918,07 $ 241,34 $ 676,73 $ 27.688,72 
26 $ 918,07 $ 235,58 $ 682,49 $ 27.006,23 
27 $ 918,07 $ 229,78 $ 688,29 $ 26.317,94 
28 $ 918,07 $ 223,92 $ 694,15 $ 25.623,78 
29 $ 918,07 $ 218,02 $ 700,06 $ 24.923,73 
30 $ 918,07 $ 212,06 $ 706,01 $ 24.217,71 
31 $ 918,07 $ 206,05 $ 712,02 $ 23.505,69 
32 $ 918,07 $ 199,99 $ 718,08 $ 22.787,62 
33 $ 918,07 $ 193,88 $ 724,19 $ 22.063,43 
34 $ 918,07 $ 187,72 $ 730,35 $ 21.333,08 
35 $ 918,07 $ 181,51 $ 736,56 $ 20.596,52 
36 $ 918,07 $ 175,24 $ 742,83 $ 19.853,69 
37 $ 918,07 $ 168,92 $ 749,15 $ 19.104,54 
38 $ 918,07 $ 162,55 $ 755,52 $ 18.349,01 
39 $ 918,07 $ 156,12 $ 761,95 $ 17.587,06 
40 $ 918,07 $ 149,64 $ 768,44 $ 16.818,62 
41 $ 918,07 $ 143,10 $ 774,97 $ 16.043,65 
42 $ 918,07 $ 136,50 $ 781,57 $ 15.262,08 
43 $ 918,07 $ 129,85 $ 788,22 $ 14.473,86 
44 $ 918,07 $ 123,15 $ 794,92 $ 13.678,94 
45 $ 918,07 $ 116,38 $ 801,69 $ 12.877,25 
46 $ 918,07 $ 109,56 $ 808,51 $ 12.068,74 
47 $ 918,07 $ 102,68 $ 815,39 $ 11.253,36 
48 $ 918,07 $ 95,75 $ 822,33 $ 10.431,03 
49 $ 918,07 $ 88,75 $ 829,32 $ 9.601,71 
50 $ 918,07 $ 81,69 $ 836,38 $ 8.765,33 
51 $ 918,07 $ 74,58 $ 843,49 $ 7.921,84 
52 $ 918,07 $ 67,40 $ 850,67 $ 7.071,17 
53 $ 918,07 $ 60,16 $ 857,91 $ 6.213,26 
54 $ 918,07 $ 52,86 $ 865,21 $ 5.348,05 
55 $ 918,07 $ 45,50 $ 872,57 $ 4.475,48 
56 $ 918,07 $ 38,08 $ 879,99 $ 3.595,49 
57 $ 918,07 $ 30,59 $ 887,48 $ 2.708,01 
58 $ 918,07 $ 23,04 $ 895,03 $ 1.812,97 
59 $ 918,07 $ 15,43 $ 902,65 $ 910,33 
60 $ 918,07 $ 7,75 $ 910,33 $ 0,00 
TOTALES 
$ 
55.084,34 $ 12.084,34 $ 43.000,00   
Fuente: Banco del Pacífico. 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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5.5. Gastos de depreciación 
     
Tabla 117 Gasto depreciación 
RESUMEN GASTO DEPRECIACION 
Nº DESCRIPCION 2015 2016 2017 2018 2019 
DEPRE. 
ACUMU. 
SALDO 
LIBROS 
  
ÁREA 
ADMINISTRATIVA 
              
1 Muebles de oficina $ 102,30 $ 102,30 $ 102,30 $ 102,30 $ 102,30 
$ 511,50 $ 511,50 
2 
Equipos de oficina $ 5,40 $ 5,40 $ 5,40 $ 5,40 $ 5,40 $ 27,00 
$ 27,00 
3 
Equipos de computación 
y software 
$ 631,33 
$ 631,33 $ 631,33     $ 1.894,00 $ 0,00 
4 
Reinversión Equipos de 
computación 
  
    $ 631,33 $ 631,33 $ 1.262,67 $ 631,33 
  subtotal  
$ 739,03 $ 739,03 $ 739,03 $ 739,03 $ 739,03 $ 3.695,17 $ 1.169,83 
  ÁREA DE VENTAS 
              
1 
Muebles de oficina 
$ 94,80 $ 94,80 $ 94,80 $ 94,80 $ 94,80 $ 474,00 $ 474,00 
2 
Equipos de computación 
y software 
$ 199,67 $ 199,67 $ 199,67     $ 599,00 $ 0,00 
3 
Reinversión Equipos de 
computación 
      $ 199,67 $ 199,67 $ 399,33 $ 199,67 
  Subtotal  
$ 294,47 $ 294,47 $ 294,47 $ 294,47 $ 294,47 $ 1.472,33 $ 673,67 
  TOTAL USD……. $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 5.167,50 $ 1.843,50 
Fuente: Ley de Régimen Tributario. 
Elaborado por: La autora    
Año: 2015 
 
Para el cálculo de la depreciación de propiedad planta y equipo se usó los datos obtenidos 
de la Ley de Régimen Tributario Interno. Donde se pudo obtener datos de la depreciación de 
cada bien y su vida útil (Anexo 3).  
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 Gastos de constitución 
 
Tabla 118 Gastos de constitución 
CANTIDAD DESCRIPCION 
 COSTO 
UNITARIO  
 COSTO 
TOTAL  
1 Permisos Municipales $ 16,00 $ 16,00 
1 Trámite en el SRI (copias) $ 5,00 $ 5,00 
1 Registro notaria publica $ 25,00 $ 25,00 
1 Pago bomberos $ 4,00 $ 4,00 
1 Registro mercantil $ 120,00 $ 120,00 
TOTAL     $ 170,00 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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5.6. Estado de resultados proyectado 
 
Tabla 119 Estado de resultados proyectado 
ESTADO DE PERDIDAS O GANANCIA PROYECTADO 
DESCRIPCIÓN/ AÑOS 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 
VENTAS 
PROYECTADAS  $ 141.379 $ 164.180 $ 190.517 $ 220.928 $ 256.032 
VENTAS NETAS $ 141.379 $ 164.180 $ 190.517 $ 220.928 $ 256.032 
(-) Costos de Ventas $ 86.453 $ 89.894 $ 92.039 $ 95.645 $ 99.450 
UTILIDAD (PERDIDA) 
OPERACIONAL $ 54.926 $ 74.286 $ 98.478 $ 125.283 $ 156.582 
GASTOS 
ADMINISTRACION $ 24.741 $ 27.441 $ 29.265 $ 31.224 $ 33.801 
Servicios Básicos  
Administrativos $ 540 $ 561 $ 584 $ 607 $ 631 
Materiales de aseo $ 45 $ 46 $ 48 $ 50 $ 52 
Materiales de oficina $ 99 $ 103 $ 107 $ 111 $ 150 
Gasto Arriendo $ 4.800 $ 4.991 $ 5.190 $ 5.396 $ 5.611 
Seguros $ 2.855 $ 2.969 $ 3.087 $ 3.210 $ 3.337 
Gastos Constitución $ 170 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 
Sueldos Administrativos $ 15.494 $ 18.032 $ 19.511 $ 21.111 $ 23.279 
Depreciación $ 739 $ 739 $ 739 $ 739 $ 739 
GASTOS VENTAS $ 19.497 $ 22.724 $ 24.457 $ 26.329 $ 28.960 
Gastos Personal $ 16.802 $ 19.934 $ 21.568 $ 23.337 $ 25.860 
Gastos Publicidad $ 2.400 $ 2.496 $ 2.595 $ 2.698 $ 2.806 
Gastos depreciación $ 294 $ 294 $ 294 $ 294 $ 294 
UTILIDAD (PERDIDA) 
OPERACIONAL $ 10.688 $ 24.121 $ 44.756 $ 67.730 $ 93.822 
GASTOS 
FINANCIEROS $ 4.071 $ 3.328 $ 2.505 $ 1.594 $ 586 
Intereses Pagados $ 4.071 $ 3.328 $ 2.505 $ 1.594 $ 586 
UTILIDAD O 
PERDIDA EJERCICIO $ 6.616 $ 20.793 $ 42.251 $ 66.136 $ 93.236 
Participación trabajadores 
15 % $ 992 $ 3.119 $ 6.338 $ 9.920 $ 13.985 
UTILIDADES ANTES 
DE IMPUESTOS $ 5.624 $ 17.674 $ 35.913 $ 56.215 $ 79.251 
Impuesto a la Renta $ 0 $ 549 $ 3.194 $ 6.984 $ 12.455 
UTILIDAD O 
PERDIDA NETA $ 5.624 $ 17.125 $ 32.719 $ 49.231 $ 66.796 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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5.7. Flujo de efectivo financiero 
Tabla 120 Flujo de caja 
FLUJO DE CAJA  
DESCRIPCIÓN/ 
AÑOS 
AÑO 0 2015 2016 2017 2018 2019 
Capital propio -$ 28.782,63           
Capital 
Financiado 
-$ 43.000,00           
INVERSION 
TOTAL -$ 71.782,63           
Utilidad del 
Ejercicio    $ 5.623,87 $ 17.125,49 $ 32.718,59 $ 49.231,40 $ 66.796,00 
(+) Depreciaciones    $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 
Valor de recate           $ 0,00 
TOTAL DE 
INGRESOS   $ 6.657,37 $ 18.158,99 $ 33.752,09 $ 50.264,90 $ 67.829,50 
Egresos             
Pago de deuda   $ 4.071,24 $ 3.327,95 $ 2.505,11 $ 1.594,21 $ 585,84 
Reinversión         $ 2.493,00   
(-) Total de 
egresos   $ 4.071,24 $ 3.327,95 $ 2.505,11 $ 4.087,21 $ 585,84 
(+) Recuperación 
efectivo            $ 24.037,93 
(+) Recuperación 
Activos Fijos 
(saldo en libros)           $ 1.843,50 
FLUJO NETO -$ 71.782,63 $ 2.586,13 $ 14.831,05 $ 31.246,98 $ 46.177,68 $ 93.125,09 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
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 Evaluación Financiera 
 
1. Costo de Oportunidad y Tasa de Rendimiento Medio 
 
Tabla 121 Costo oportunidad 
 
CÁLCULO DEL COSTO OPORTUNIDAD Y TASA DE RENDIMIENTO MEDIO 
DESCRIPCIÓN VALOR % TASA 
PONDE
. 
V. 
PROMEDIO 
    
              
INV. PROPIA $ 28.782,63       
40,10  
  12,00      481,16      
INV. FINANCIERA $ 43.000,00       
59,90  
  10,21      611,61      
TOTAL $ 71.782,63 100,00%    1.092,77   10,93    
0,1093  
              
              
TRM =  (1+IF)(1+CK)-1           
              
TRM= (1+0,0398)(1+0.1093)-
1  
  0,1535        15,35  BASE 
INFLA
CIÓN 
  
 
 
Fuente: Banco del Pacífico. 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Al determinar el aporte propio y financiado para la ejecución del proyecto se obtuvo la tasa 
pasiva; específicamente la tasa que paga el Banco del Pacífico y la tasa activa propuesta por el 
mismo banco en el caso del préstamo bancario, para luego calcular el costo de oportunidad del 
mismo y dicho costo ayudo a calcular la tasa de rendimiento medio.  
 
La tasa de rendimiento medio se procedió a calcular de la siguiente manera: 
 
TRM= (1+Ck) (1+Inf) -1 
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Entonces: 
CK = COSTO DE OPORTUNIDAD 
IF = TASA DE INFLACIÓN 
 
2. Valor Actual Neto (VAN) 
 
Tabla 122 Calculo del VAN positivo 
FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS 
Años Flujos 
FLUJOS 
NETOS 
Factor 
actualización  
1/(1+r)^(n) FCA 
        
1 $ 2.586,13 0,87 $ 2.242,08 
2 $ 14.831,05 0,75 $ 11.147,42 
3 $ 31.246,98 0,65 $ 20.361,58 
4 $ 46.177,68 0,56 $ 26.087,76 
5 $ 93.125,09 0,49 $ 45.611,31 
  $ 187.966,93   $ 105.450,15 
 (-) Inversión inicial     -$ 71.782,63 
 = VAN     $ 33.667,53 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Inversión:        - 71.782,63 
 
 
VAN: FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS – INVERSIÓN 
 
El Valor Actual Neto es positivo es decir >0, por lo que se determina que el proyecto es 
rentable en teoría. 
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3. Determinación de la Tasa Interna de Retorno 
 
Para el cálculo de la TIR es necesario un VAN positivo y un VAN negativo, en el cuadro 
anterior se obtuvo el VAN positivo con una tasa del 26%, por lo que se procede al cálculo del 
VAN negativo. 
Tabla 123 Cálculo del VAN negativo 
FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS 
AÑOS FLUJOS NETOS. VAN POSITIVO 26 VAN NEGATIVO 31 % 
0 
            -
71.782,63  
                   -
71.782,63  
                   -
71.782,63  
1 
               
2.586,13  
                     
2.052,48    
                     
2.020,41    
2 
             
14.831,05  
                     
9.341,80    
                     
9.052,15    
3 
             
31.246,98  
                   
15.620,55    
                   
14.899,72    
4 
             
46.177,68  
                   
18.321,03    
                   
17.202,53    
5 
             
93.125,09  
                   
29.323,38    
                   
27.102,97    
           116.184,30    
                     
2.876,62    
                                    
-1.504,84    
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Tabla 124 Cálculo de la TIR 
Elaborado por: La autora 
   Año: 2015 
 
        TIR= 27,31% 
 
 
AÑOS FLUJO NETO ACTUALIZADO 
0             -71.782,63  
1                2.586,13  
2              14.831,05  
3              31.246,98  
4              46.177,68  
5              93.125,09  
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Para determinar la TIR se requiere un VAN positivo y un VAN negativo, para lo cual se 
obtuvo un VAN positivo con una tasa 26%, entonces se buscó un VAN negativo con una tasa 
superior de 31% de esta manera se obtuvo la TIR. 
La tasa interna de retorno es de 27,31%  lo que demuestra que el proyecto será rentable ya 
que supera al costo de oportunidad que fue de 15,35%, lo que demuestra que el proyecto tendrá 
rentabilidad pero no desde el primer año. 
 
4. Costo beneficio 
 
Para el cálculo del costo beneficio tenemos que: 
 
        
BENEFICIO COSTO = 
∑ Ingresos Deflactados   
∑ Egresos Deflactados 
 
 
Costo beneficio=   
 
CB= 1,18 
      
  El cálculo del costo beneficio es mayor a 1, por lo cual, se generará 1,18  por cada dólar 
invertido, es decir gana 0,18. 
 
5. Periodo de recuperación de la inversión 
 
Tabla 125 Periodo de recuperación de la inversión 
FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS 
AÑOS FLUJOS NETOS. FCA CANTIDAD 
RUCUPERAC. 
1 $ 2.586,13 $ 2.192,56 $ 2.192,56 $ 2.192,56 
2 $ 14.831,05 $ 10.660,46 $ 10.660,46 $ 12.853,02 
3 $ 31.246,98 $ 19.042,07 $ 19.042,07 $ 31.895,09 
4 $ 46.177,68 $ 23.858,35 $ 23.858,35 $ 55.753,44 
5 $ 93.125,09 $ 40.792,18 $ 16.029,19 $ 71.782,63 
  $ 187.966,93 $ 96.545,63 $ 71.782,63   
Elaborado por: La autora   
Año: 2015 
      
620.333,19  
      
523.584,90  
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Recuperación 4 años 2 meses. 
 
La inversión del proyecto tendrá un tiempo de recuperación de 4 años, 2 meses  lo que 
indica que es un tiempo prudencial ya que es un bien de comercialización no continua. 
  
6. Punto de equilibrio  
 
En este caso evaluaremos los ingresos y egresos de la empresa para conocer el punto en el 
que se gana ni se pierde y la utilidad es igual a cero. 
 
Tabla 126 Punto de equilibrio 
PROYECCCION PARA EL PUNTO DE EQUILIBRIO 
DESCRIPCIÓN/ 
AÑOS 
2015 2016 2017 2018 2019 
INGRESOS           
VENTAS $ 141.379,06 $ 164.180,21 $ 190.517,42 $ 220.928,45 $ 256.032,04 
            
COSTOS FIJOS           
Sueldos Personal 
administrativo $ 15.494,17 $ 18.032,18 $ 19.510,82 $ 21.110,70 $ 23.279,46 
Gastos personal 
ventas $ 16.802,24 $ 19.933,59 $ 21.568,14 $ 23.336,73 $ 25.859,80 
Gastos de ventas $ 2.400,00 $ 2.495,52 $ 2.594,84 $ 2.698,12 $ 2.805,50 
Gastos 
Administrativos $ 9.308,20 $ 9.501,90 $ 9.880,08 $ 10.273,30 $ 10.717,25 
Gastos financieros $ 4.071,24 $ 3.327,95 $ 2.505,11 $ 1.594,21 $ 585,84 
Depreciación $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 $ 1.033,50 
            
TOTAL COSTO 
FIJO $ 49.109,35 $ 54.324,64 $ 57.092,49 $ 60.046,57 $ 64.281,34 
            
COSTOS 
VARIABLES           
Compras $ 86.453,40 $ 89.894,25 $ 92.039,24 $ 95.645,37 $ 99.449,79 
TOTAL COSTO 
VARIABLE $ 86.453,40 $ 89.894,25 $ 92.039,24 $ 95.645,37 $ 99.449,79 
            
PE DOLARES $ 126.407,83 $ 120.063,46 $ 110.452,01 $ 105.888,17 $ 105.108,23 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
El punto de equilibrio que debe tener la empresa es $126.407,83, para no tener ni pérdida ni 
ganancia se debe tener esta cantidad en dólares. 
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Punto de equilibrio para el año 2015 
 
PE ($) =  
 
  
126.407,83 USD 
 
5.8. Evaluación financiera 
          
Tabla 127 Resumen evaluación financiera 
EVALUACÓN FINANCIERA 
NRO SIGLAS RUBRO RESULTADO OBSERVACIONES 
1 TRM 
TASA 
RENDIMIENTO 
MEDIO 15,35%   
2 TIR 
TASA INTERNA 
DE RETORNO 27,31% 
ES SUPERIOR A LA 
TRM 
3 VAN 
VALOR ACTUAL 
NETO 
      $ 
33.667,53    
4 RC 
RECUPERACION 
INVERSIÓN 
RECUPERACI
ON 4 AÑOS 4 
MESES PROYECTO SOCIAL 
5 CB 
COSTO 
BENEFICIO 1,18 
POR CADA DÓLAR 
GANA 0,18 
6 PE 
PUNTO DE 
EQUILIBRIO $ 126.407,83 
IGUALA LOS 
INGRESOS Y 
EGRESOS 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
Después de calcular los indicadores se pudo obtener la rentabilidad de la empresa GYM 
EQUIPAMENT A.A. Por lo que se determina que el proyecto es viable. 
 
5.9. Conclusiones del estudio financiero 
 
Al finalizar el estudio financiero y una vez obtenidos los indicadores financieros, se puede 
determinar que el proyecto es viable la inversión es de $ 71.782,63 y que se obtuvo el VAN de 
$ 33.667,53 que es un valor aceptable y mayor que 0, la TIR de 27,31% que es mayor que la 
Costos fijos totales  
 1-(costos variable / 
venta)  
49.109,35 
0,39 
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tasa media de rendimiento, lo que demuestra que el proyecto tendrá rentabilidad, además los 
ingresos cubren a los egresos incurridos durante el primer año. 
 
 
 
177 
 
 
CAPÍTULO VI 
 
 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
6.1. La empresa  
 
Al finalizar el estudio realizado, se determina la importancia de crear una empresa de este 
tipo en la ciudad de Ibarra la cual pretende comercializar repuestos y maquinaria para 
gimnasios todo en un mismo lugar. Con el fin de cubrir la demanda actual la cual supera a la 
oferta, con un servicio eficiente y a precios de competencia. 
 
 Razón social 
 
La actividad comercial se llevará a cabo bajo el nombre: GYM EQUIPMENT A.A. 
 
El nombre fue escogido ya que le da a entender de manera rápida el propósito de la empresa, 
además de la añadidura de las iniciales del gerente propietario ya que es una empresa 
unipersonal de responsabilidad limitada. 
 
A continuación se presenta el logo de la empresa: 
 
Gráfico # 26 Logo de la empresa 
 
Elaborado por: La autora  Año: 2015 
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 Conformación 
 
Tabla 128 Conformación 
Elaborado por: La autora 
Año: 2015 
 
 Misión 
 
GYM EQUIPMENT es una empresa comprometida a brindar un servicio de calidad y 
eficiencia, comercializando repuestos y maquinaria deportiva de excelente calidad y 
durabilidad logrando cumplir con las exigencias del consumidor a la vez que atiende sus 
necesidades. 
 
 Visión 
 
En el 2020 será una empresa líder en la comercialización de implementos deportivos en la 
zona norte del país, que brinde confianza a nuestros clientes, mediante un servicio 
especializado, logrando ofrecer equipamiento deportivo y mantenimiento de los mismos 
obtenido reconocimiento en el mercado y a la vez ganar el respaldo de instituciones públicas 
dedicadas al deporte. 
 
 Políticas 
 
 La asesoría al momento de la venta, para brindar el mejor servicio al cliente. 
Ley que regula  Ley de empresas unipersonales de 
responsabilidad limitada.  
Proceso de Constitución  Escritura pública 
Nombre  GYM EQUIPMENT A.A. 
Capital  El aporte de capital será de un salario 
mínimo vital multiplicado por diez.  
Responsabilidad  El gerente/propietario  es el único 
responsable de la empresa. 
Plazo de duración  Se establece al momento de su 
constitución. 
 
Administración  
El gerente- propietario es el único 
representante. Las responsabilidades de 
esta recaen sobre él.  
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 Contar con  socios estratégicos dedicados a la comercialización de implementos para 
gimnasio, la cual brindara respaldo y garantía  a la empresa. 
 El servicio de traslado de las maquinarias y repuestos será gratuito para el caso de 
equipamiento de gimnasios completos. 
 Servir con eficiencia y amabilidad al cliente en todo momento. 
 
 Valores 
 
 Puntualidad: El personal de la empresa debe asistir con puntualidad a su lugar de trabajo. 
 Respeto: Se brindará respeto entre todos quienes sean parte de la empresa  
 Responsabilidad: Cumplir con las funciones definidas de manera organizada y adecuada 
para lograr el cumplimiento de los objetivos de la empresa. 
 Honestidad: El mejor servicio al cliente en asesoramiento y venta de los artículos. 
 
6.2. Estructura organizacional 
 
En el presente organigrama se describe los diferentes niveles funcionales, así como la 
autoridad que ejerce el nivel principal sobre sus subordinados. 
 
6.3. Funciones del personal 
 
Gráfico # 27 Organigrama estructural 
 
 
 
 
 
 
 
 
GERENTE 
 Cajera  Contadora 
Bodeguero 
 Vendedor 
Elaborado por: La autora  Año: 2015 
 
180 
 
Nombre del Puesto: Gerente General. 
Área de Trabajo - Departamento: Administración 
Localización: Ibarra, el Olivo 
 
Descripción del Puesto: 
 
 
Deberá dirigir, organizar, controlar y planificar el curso operacional de la 
empresa para su correcto desarrollo. 
Es el encargado de manejar y conocer las actividades administrativas, ocupa el 
primer nivel jerárquico en el organigrama funcional. 
 
 
Tareas a Desarrollar 
 
 Representar a la empresa judicial y extrajudicialmente. 
 Autorizar pagos. 
 Formular planes y programas que debe cumplir la empresa. 
 Dirigir a los subalternos. 
 Realizar evaluaciones periódicas acerca del cumplimiento de las funciones de 
los diferentes departamentos.  
 Planear y desarrollar metas y estrategias a corto y largo plazo. 
 Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y sus 
análisis se estén llevando correctamente.  
 Tomar decisiones. 
 Crear y mantener buenas relaciones con los clientes internos y externos. 
 Autorizar órdenes de compra 
 Selección de personal. 
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Nombre del Puesto: Contador 
Área de trabajo - Departamento: Financiero 
Localización: Ibarra, el Olivo 
Descripción del Puesto: 
El puesto de Contador es un puesto de alta confianza ya que sus funciones son 
básicamente de apoyo a la dirección de la empresa, ya que está encargado del 
registro y control de todas las operaciones contables acorde con las necesidades 
operativas de la empresa. 
Tereas a Desarrollar: 
 Manejo del sistema Contable. 
 Clasificar, registrar, analizar e interpretar la información financiera. 
Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los auxiliares 
necesarios. 
 Emitir el respectivo comprobante de retención. 
 Registrar contablemente; las facturas por pagar o cuentas de cobro, ingresos 
por ventas, depósitos y retiro de valores recibidos o desembolsados que 
efectúe la empresa. 
 Realizar conciliaciones Bancarias. 
 Contabilizar y costear inventarios. 
 Contabilizar y efectuar la planilla de pago, nómina o roles a los empleados y 
la planilla de aportaciones al IESS. 
 Preparar y presentar las declaraciones tributarias respectivas al SRI con su 
debido pago. 
 Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus 
correspondientes notas, de conformidad con lo establecido en las normas 
vigentes. 
 Elaborar y presentar informes sobre la situación financiera y su análisis de 
Estados Financieros para la toma de decisiones. 
 Asesorar a la Gerencia en asuntos relacionados con el cargo, así como a toda 
la organización en materia de control interno. 
 Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el 
fin de atender los requerimientos o solicitudes de información tanto internas 
como externas. 
 Presentar los informes contables y financieros que requiera el Gerente, los 
entes de control. 
PERFIL DEL PUESTO: 
 
Nivel de Instrucción: Estudiante de último año/Ingeniero Contador Público 
Autorizado CPA. 
Experiencia: Un año en el cargo de Contador. 
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Nombre del Puesto: Cajera/o. 
Área de Trabajo - Departamento: Comercialización  
Localización: Ibarra, el Olivo 
 
Descripción del Puesto: 
 
Será el encargado de receptar los cobros por ventas directas de nuestros 
productos, garantizar las operaciones de caja efectuando actividades de 
recepción, entrega, custodia de dinero en efectivo, cheques, giros y demás 
documentos de valor, así como efectuar actividades relacionadas a ésta actividad. 
 
Tareas a Desarrollar 
 
 Brindar un excelente servicio al cliente. 
  Emitir la factura respectiva de las ventas y servicios que se efectúan. 
 Recibir cheques, dinero en efectivo depósitos bancarios, planillas de control. 
  Receptar las órdenes de pedido efectuado para su cobro. 
 Registrar los movimientos de entrada y salida del dinero. 
 Realizar cierres de caja diarios. 
 Suministrar a su superior los recaudos diarios del movimiento de caja. 
 Informe periódicos de la actividad realizada. 
 
 PERFIL DEL PUESTO: 
 
Nivel de Instrucción: Estudiante en Carreras administrativas 
 
Experiencia: Mínima 1 año en el cargo 
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Nombre del Puesto: Vendedor 
Área de trabajo - Departamento: Comercialización 
Localización: Ibarra, el Olivo 
 
Descripción del Puesto: 
 
Será el encargado de receptar los cobros por ventas directas de nuestros 
productos así como las actividades inherentes a ésta actividad realizada con la 
pericia requerida en estas funciones. 
 
 
Tareas a Desarrollar: 
 Atender al público. 
 Inserción de datos de clientes a la empresa. 
 Tomar pedidos de los clientes. 
 Atención de llamadas telefónicas de clientes. 
 Envío de cotización a los clientes que lo soliciten. 
 Programación de ventas 
 Entregar pedidos. 
 Verificar el cargue y descargue de mercancías vendidas juntamente con el 
bodeguero. 
 Debe hacer aprobar las facturas emitidas. 
 Entregar las facturas a contabilidad. 
 Revisar constantemente el libro de costo para actualizarse en los precios. 
 Surtir las estanterías y mostradores. 
Realizar inventario físico de la mercancía existente. 
 
 PERFIL DEL PUESTO: 
Nivel de Instrucción: Estudiante superior en Carreras administrativas 
 Experiencia: Mínima 1 año en el cargo 
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Nombre del Puesto: Bodeguero 
Área de trabajo - Departamento: Administrativo 
Localización: Ibarra, el Olivo 
 
 
Descripción del Puesto: 
 
 
Será el responsable de manejar y controlar adecuadamente la mercadería que 
ingresa, llevando los registros de inventario remitiendo las existencias al 
departamento de contabilidad.  
 
 
Tareas a Desarrollar: 
 
 
 Realizar el almacenamiento de la mercadería 
 Mantener un control efectivo de inventario 
 Clasificación del producto recibido 
 Llevar un registro de entradas y salidas de mercadería 
 Realizar un informe mensual del inventario existente 
 
 
PERFILDEL PUESTO: 
 
Nivel de Instrucción : Bachiller, Tecnólogo en Administración  
Experiencia: Mínimo 1 año en el cargo. 
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Normas de control interno 
 
El control interno es utilizado en el contexto organizacional para evaluar el desempeño 
general frente a un plan estratégico.  
 
Para que el control sea óptimo dentro de la empresa debe satisfacer las siguientes 
condiciones: corrección y prevención de fallas o errores. 
 
Para elaborar medidas de control interno dentro de la empresa GYM EQUIPMENT A.A. se 
tomó como referencia el COSO II, ya que este tiene como objetivo proporcionar garantía 
razonable para el logro de los objetivos efectuado por el consejo de la administración, dirección 
y el resto de personal de la empresa. 
 
 Ambiente de control 
 
a) Segregación de funciones para reducir el riesgo de fraudes. 
 
b) Capacitar y actualizar al personal en sus distintas funciones. 
 
c) Difundir  efectivamente el código de ética dentro de la empresa en forma verbal o escrita. 
 
d) Establecer y comunicar objetivos a nivel de la entidad. 
 
 Establecimiento de objetivos 
 
a) Establecer indicadores de rendimiento para medir el cumplimiento de objetivos. 
 
b) Todas las actividades realizadas dentro de la empresa serán autorizadas por la gerencia. 
 
c) Disponer de herramientas para identificar los riesgos internos y externos de la entidad, 
como cuestionarios, listas de control, entre otras. 
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d) Definir estrategias para investigar eventos que indiquen riesgos que combinen técnicas 
(observación) y herramientas de apoyo (control de asistencia). 
 Evaluación del riesgo 
 
a) La gerencia debe realizar controles para identificar los riesgos. 
 
b) Establecer programas de información y comunicación dentro de la empresa. 
 
c) Recopilar documentación para evaluar los riesgos. 
 
 Respuesta al riesgo 
 
a) Comunicar adecuadamente a todos los miembros de la empresa las decisiones que se hayan 
tomado. 
 
b) La gerencia evaluará los impactos que generen los posibles riesgos. 
 
c) Crear un plan de mitigación de riesgos, difundirlo al personal. 
 
 Actividades de control 
 
a) Implementar mecanismos adecuados como claves electrónicas para evitar el acceso no 
autorizado o destrucción de documentación, registros y activos. 
 
b) Controlar el acceso a los archivos de datos y programas manejados dentro de la empresa. 
 
c) Evaluar que el personal este cumpliendo con los objetivos planteados. 
 Información y comunicación 
 
a) Destinar recursos para la innovación de los sistemas de información. 
 
b) Establecer políticas institucionales que permitan conocer el grado de responsabilidad que 
tiene cada miembro en el proceso de la información.  
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c) Establecer un ambiente de comunicación permanente en el ambiente laboral. 
 
 Monitoreo 
 
a) Participación y coordinación conjunta del personal. 
 
b) Encuestar al personal para medir el grado de aplicación del código de ética profesional. 
 
c) Mantener un archivo completo de todas las obligaciones tributarias y contables de la 
empresa. 
 
d) Mantener un control permanente del manejo de recursos. 
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CAPÍTULO VII 
 
 IMPACTOS 
 
7.1. Descripción  
 
Al iniciar la actividad económica se generaran impactos los cuales pueden ser positivos o 
negativos en el medio en que se desenvuelva la empresa, para determinar los impactos 
generados por el proyecto se realiza los siguientes cálculos: 
 
A continuación se explica la siguiente matriz: 
 
Tabla 129 Matriz de impactos 
PUNTUACIÓN SIGNIFICADO 
-3 Impacto Alto Negativo 
-2 Impacto Medio Negativo 
-1 Impacto Bajo Negativo 
0 No Existe Impacto 
1 Impacto Bajo Positivo 
2 Impacto Medio Positivo 
3 Impacto Alto Positivo 
Elaborado por: la autora 
Año: 2015 
 
7.2. Impacto social 
 
Tabla 130 Análisis impacto social 
INDICADOR  
NIVEL DE IMPACTO 
-3 -2 -1 0 1 2 3 Total 
Calidad de vida            x   2 
Nivel de vida           x   2 
Desarrollo económico              x 3 
Bienestar comunitario           x   2 
Total 0 0 0 0 0 6 3 9 
Elaborado por: la autora 
Año: 2015 
Total de Impacto Social = 9 / 4  = 2,25 
Nivel de Impacto Social = Medio Positivo 
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Análisis:  
 
El proyecto de implementación deportiva en la ciudad de Ibarra  tiene un nivel de impacto 
social medio positivo, ya que satisface y está acorde con las necesidades de los propietarios de 
gimnasios de la ciudad y demuestra una aceptación alta del proyecto.  
 
Del mismo modo, brinda bienestar a la comunidad, es decir aporta a los pequeños negocios 
del sector, en donde los habitantes se involucran y desarrollan económicamente. Beneficios 
que generarán  mejor calidad de vida y el nivel económico del sector. 
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7.3. Impacto ambiental 
 
Tabla 131 Análisis impacto ambiental 
INDICADOR  
NIVEL DE IMPACTO 
-3 -2 -1 0 1 2 3 Total 
Conservación del medio 
ambiente 
            x 3 
Disminución de desechos             x 3 
Total 0 0 0 0 0 0 6 6 
Elaborado por: la autora 
Año: 2015 
 
Total de Impacto Ambiental = 6 / 2  = 3 
Nivel de Impacto Ambiental = Alto Positivo 
 
Análisis:  
 
El nivel de impacto ambiental que generará el proyecto será alto positivo, por cuanto 
mantendrá estándares para el cuidado del medio ambiente en sus diferentes departamentos, se 
elaborará un plan de reciclaje y reutilización. 
 
Con la implementación de políticas ambientales internas en la empresa se establecerá la 
clasificación de los desechos entregando todos los materiales reciclables en manos de personas 
dedicadas a esta labor contribuyendo en su economía. 
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7.4. Impacto empresarial 
 
Tabla 132 Análisis impacto empresarial 
INDICADOR  
NIVEL DE IMPACTO 
-3 -2 -1 0 1 2 3 Total 
Cumplimiento de leyes           x   2 
Satisfacción de necesidades             x  3 
Competencia              x  3 
Imagen Corporativa             x  3 
Total 0 0 0 0 0 2 9 11 
Elaborado por: la autora 
Año: 2015 
 
Total de Impacto Empresarial = 11 / 4  = 2,75 
Nivel de Impacto Empresarial = Medio Positivo 
 
Análisis:  
 
Habrá un impacto empresarial ya que habrá una nueva fuente de ingreso económico en la 
ciudad, que ayuden al desarrollo económico sustentable y que promueva la generación de 
empleo, además, a mejorar la posición competitiva de negocios dedicados al deporte en el país.   
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7.5. Impacto económico 
 
Tabla 133 Análisis impacto económico 
INDICADOR  
NIVEL DE IMPACTO 
-3 -2 -1 0 1 2 3 Total 
Nivel de Ingresos           x   2 
Estabilidad Laboral             x 3 
Generación de Empleo             x 3 
Incremento de actividades 
económicas 
          x   2 
Total 0 0 0 0 0 4 6 10 
Elaborado por: la autora 
Año: 2015 
 
Total de Impacto Económico = 10/4  = 2,5 
Nivel de Impacto Económico = Medio Positivo 
 
Análisis:  
 
Con la implementación del proyecto se está encaminando a fortalecer el desarrollo 
socioeconómico de la zona, se necesitará  talento humano que colabore en la empresa por lo 
tanto mitiga el desempleo, obteniendo mayores ingresos en los involucrados directos e 
indirectos. 
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CONCLUSIONES 
 
 Se pudo evidenciar que la ciudad de Ibarra no cuenta con un lugar en el que se comercialicen 
repuestos y maquinaria deportiva en un mismo lugar, además que este legalmente 
constituido como una empresa comercializadora de dichos implementos deportivos. 
 
 En el desarrollo el marco teórico, se obtuvo mayor conocimiento de ciertos conceptos, que 
son importantes en la vida profesional.  
 
 El proyecto propuesto es aceptado por los dueños/propietarios de los diferentes gimnasios 
de la cuidad de Ibarra, los mismos que ven con agrado la creación de la nueva empresa, ya 
que en muchos de los casos no se sientes satisfechos con sus actuales proveedores.  
 
 Se pudo conocer detalladamente los requerimientos económicos, materiales y recurso 
humano, para llevar a cabo la actividad comercial y también, la forma de inversión necesaria 
para implementar el proyecto. 
 
 El resultado de los evaluadores financieros indican que el proyecto  es factible debido a que 
se obtuvo el VAN positivo, la TIR es superior a la tasa de redescuento, el proyecto tendrá 
rentabilidad, y los ingresos obtenidos cubren los gastos incurridos al año; además, el periodo 
de recuperación es aceptable. 
 
 Se detalló los requisitos legales para iniciar las actividades en la empresa y como debe estar 
organizada administrativamente para su buen funcionamiento. 
 
 La creación de la empresa generara impactos positivos en especial el impacto social ya que 
varias personas son beneficiadas con la implementación del proyecto.  
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RECOMENDACIONES 
 
 Realizar alianzas estratégicas entre el Ministerio del Deporte, autoridades cantonales y la 
empresa GYM EQUIPMENT en la cuidad de Ibarra.  
 
 Aprovechando la oportunidad de proveerles de máquinas y repuestos. 
 
 Aprovechar la ubicación de la empresa para brindar el mejor servicio a los clientes además 
de las facilidades para contratar talento humano capacitado. 
 
 Implementar métodos de publicidad permanente para dar a conocer a la empresa y los 
productos ofertados. 
 
 Realizar el mantenimiento pertinente en los equipos y la adquisición de un vehículo cuando 
el presupuesto de la empresa lo permita. 
 
 Aplicar la estructura administrativa para el buen funcionamiento de la empresa. 
 
 Se recomienda cumplir con las políticas de protección del medio ambiente además 
generación de fuentes de empleo con la expansión de la empresa en el futuro. 
 
 Se recomienda que se ejecute la propuesta planteada ya que tiene resultados beneficiosos, 
por lo tanto es viable la creación de la empresa. 
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ANEXO 1 
 
 ENCUESTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE GIMNASIOS Y GERENTES DE 
CENTROS DEPORTIVOS PARA EL ALTO RENDIMIENTO DE LA CIUDAD DE 
IBARRA-PROVINCIA DE IMBABURA 
 
 
UNIVERSIDAD TÉCNICA DEL NORTE 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS 
CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
ENCUESTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE GIMNASIOS Y GERENTES DE 
CENTROS DEPORTIVOS PARA EL ALTO RENDIMIENTO DE LA CIUDAD DE 
IBARRA-PROVINCIA DE IMBABURA 
 
Nº DE ENCUESTA:……………...FECHA:……………………... 
LUGAR:……………………………. 
 
INFORMACION GENERAL 
OBJETIVO: 
Determinar el consumo existente de repuestos y la adquisición de maquinaria deportiva en la 
ciudad de Ibarra. 
Señale con una X la respuesta que usted considera correcta: 
1. ¿Dónde acude usted regularmente a comprar  los repuestos y maquinaria para su 
negocio? 
Dentro de la ciudad   ( )   
Fuera de la cuidad                   ( ) 
Fuera de la provincia   ( ) 
Otros……………….. 
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2. ¿En los lugares que usted frecuenta para realizar la compra  de repuestos y maquinaria  
para su negocio, obtiene un servicio de calidad? 
Siempre    ( ) 
Casi Siempre                       (     ) 
Nunca     ( ) 
3. ¿Actualmente usted encuentra repuestos y maquinaria deportiva en un solo lugar?  
SI     ( ) 
NO     ( ) 
4. Los precios que actualmente paga por los repuestos y maquinaria son: 
Económicos    ( ) 
Accesibles    ( ) 
Costosos     ( ) 
5. ¿Estaría usted dispuesto a adquirir repuestos y maquinaria en un solo lugar con  
utilización  y diseños de maquinaria de última tecnología? 
Siempre      ( ) 
Casi Siempre     ( )    
Nunca     ( ) 
6. Considera que los locales deportivos y fundidoras de la ciudad cuentan con la  
maquinaria adecuada para efectuar los servicios de fitness y entrenamiento para el alto 
rendimiento, que su negocio ofrece? 
Todos     ( ) 
Pocos                   (    ) 
Ninguno    ( ) 
7. ¿Considera usted que la ciudad de Ibarra requiere de un local comercial que cuente con 
maquinaria y repuestos para el alto rendimiento  y del hogar de última tecnología? 
Mucho                  ( )    
Poco      ( ) 
Nada     ( ) 
 
 
8. ¿Qué tipo de productos son de su preferencia? 
De marca (   )   
Genéricos (   )   
Otros …………….. 
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9. ¿Los repuestos y maquinaria deportiva que usted adquiere los prefiere por: 
Precio           ( )   Calidad   ( )  
Durabilidad    ( )  Garantía  ( ) 
Otros……. 
10. ¿Con qué frecuencia realiza usted la compra de repuestos para a sus máquinas? 
              Trimestral   ( ) 
              Semestral   ( ) 
              Anual           ( ) 
11. ¿Cuáles son las maquinas que sufren mayor deterioro o desgaste? 
……………………………. 
12. ¿Le gustaría adquirir máquinas de la marca Hamer que la nueva empresa pretende 
implementar en Ibarra? 
SI                                      (  ) 
NO                                     (  ) 
Si su respuesta es sí, escoja cuál de estas opciones es de su preferencia: 
 
MÁQUINAS 
CANTIDAD 
AL AÑO 
Multifuerza  
Pierna total  
Bicicleta estática  
Cruce de poleas  
Elípticas  
Silla romana  
 
13. ¿De crearse un local comercial que oferte repuestos y maquinaria deportiva para 
gimnasios y centros deportivos para el alto rendimiento con la utilización de maquinaria de 
última tecnología, por cual medio de comunicación le gustaría que se realice la publicidad para 
darse a conocer? 
Radio  ( )   Televisión ( ) 
Prensa    ( )   Internet ( ) 
Volantes ( ) 
 
MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACIÓN!  
201 
 
ANEXO 2 
 
GUÍA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE LOCALES COMERCIALES 
DEPORTIVOS Y FUNDIDORAS METÁLICAS QUE COMERCIALIZAN REPUESTOS 
Y/O MAQUINARIA DEPORTIVA EN LA CIUDAD DE IBARRA PROVINCIA DE 
IMBABURA 
 
 
UNIVERSIDAD TÉCNICA DEL NORTE 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS 
CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
A. DATOS INFORMATIVOS 
ENTREVISTADO:   LUGAR DE LA ENTREVISTA: 
HORA Y FECHA:   FECHA DE CREACIÓN DE SU NEGOCIO: 
B. OBJETIVO 
Recabar información la cual permitirá consolidar el estudio de factibilidad para la 
creación de una empresa comercializadora repuestos e implementación deportiva en la 
cuidad de Ibarra. 
 
C. CUESTIONARIO 
1. ¿Con qué frecuencia y qué cantidad de los siguientes servicios  realiza a sus clientes?: 
Frecuencia: venta de repuestos:                   …………….( ) 
Frecuencia: venta de maquinaria deportiva     ……………( ) 
Frecuencia: fabricación de repuestos bajo pedido      …………..( ) 
Frecuencia: fabricación de máquinas bajo pedido         ….……(     ) 
 
2. ¿Qué cantidad de repuestos y máquinas deportivas para entrenamiento para el alto 
rendimiento vende en su establecimiento mensualmente? (Describa) 
Repuestos                                                                        
Cantidad                          ………………… 
Tipo de repuesto (nombre)        ………………… 
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3.- ¿Actualmente a cuántos gimnasios provee usted de máquinas y/o repuestos? 
………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………… 
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ANEXO 3 
 
 
Tasas activa y pasiva Banco del Pacífico 
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Depreciaciones según Ley de Régimen Tributario Interno 
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PROFORMAS 
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LEY DE EMPRESAS UNIPERSONALES  
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